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INTRODUCCIÓN 
 
La Agencia Nacional de Turismo, Inversión Extranjera y Exportaciones 
(PROCOLOMBIA)  es una entidad de apoyo y promoción enfocada a brindar un 
servicio de soporte al comercio exterior, como también proyectar al país como un 
destino turístico y potencial para la inversión extranjera  por ello su importancia 
dentro del sector exportador.  
 
La investigación respondió a la pregunta: ¿hasta qué punto la comunicación 
institucional de las agencias nacionales de promoción del comercio exterior de 
Colombia y Corea del Sur disminuye los costos de transacción en el desempeño 
institucional del intercambio comercial entre Colombia y Corea del Sur? 
 
Se pudo canalizar la información, filtrarla y analizarla bajo una óptica conceptual 
de distintos autores con sus respectivos libros como Instituciones, Cambios 
Institucionales y Desempeño Económico, donde se tomaron conceptos como 
Comunicación Institucional, Desempeño Institucional y Costos de Transacción. 
 
Bajo el enfoque de tres variables divididas en: primero variable  independiente que 
corresponde al desempeño institucional, con sus sub variables: estructuras de 
gobernanza, medidas institucionales, características de los actores. Segundo 
variable  interviniente que corresponde a la comunicación institucional, con sus 
respectivas sub variables innovación institucional, canales de comunicación, 
calidad de la información. Tercera  variable dependiente que corresponde a los 
costos de transacción con sus respectivas sub variables, número de documentos, 
sobrecostos de exportación, demora en el proceso de exportación. 
 
La aplicación de un método comparativo, a través de entrevistas y un análisis 
documental. Se detectó falencias y aspectos por trabajar y mejorar para  permitir 
al empresario contar con mejores herramientas para enfrentar retos futuros de 
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cara a los actuales y próximos tratados, alianzas comerciales y acuerdos con otros 
países en el mundo. 
 
Para ello, se llevaron a cabo entrevistas realizadas tanto a la agencia 
PROCOLOMBIA, al Director Regional Eduardo Sánchez Lopera y a los 
empresarios y respectivos representantes de las empresas, Industrias el Becerro, 
Darío Gil y CIA (Dagil), Cables y Filtros, Laboratorios Fincuc, Comercializadora 
Internacional Productos Básicos Ciproba S.A  (Ciproba), Kosta Azul y Magnetrón, 
además un análisis documental proveniente de la Dirección de Impuestos y 
Aduanas Nacionales (DIAN), Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (MinCIT) 
y Banco Mundial (BM). 
 
Una de las grandes falencias que se encontraron en la entidad es el mínimo 
acompañamiento y trabajo con las entidades de control en materia de comercio 
exterior del país.  
 
Por lo tanto, es fundamental para el sector exportador y para el gobierno nacional 
encontrar soluciones tangibles para contar con empresarios nacionales más 
informados, con nuevos conocimientos y sobre todo con un engranaje de control 
propicio, seguro y confiable que además de garantizar la seguridad económica del 
país, no entorpezca o perturbe la operación exportadora de la nación. 
 
El desarrollo del presente proyecto respondió a la primera fase de la investigación 
pues esta analiza, evalúa y concluye la información proveniente de la Agencia de 
apoyo y promoción de las exportaciones PROCOLOMBIA, y de diversos 
empresarios exportadores en Colombia. 
 
La segunda fase concluirá la información proveniente de Corea del Sur y la 
respectiva agencia de promoción allí, esto con el fin de determinar la preparación 
del país con la Alianza Pacifico y el Tratado del Libre Comercio con Corea del sur. 
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JUSTIFICACIÓN 
 
El tratado de libre comercio entre Colombia y Corea del Sur fue firmado por los 
presidentes en Seúl el 21 de febrero del 2013 y se encuentra en proceso de 
ratificación por la Corte Constitucional en Colombia y la Asamblea Nacional en 
Corea del Sur. Según el MinCIT1 el acuerdo de comercio exterior elimina en un 
96% los aranceles entre los dos países, para reducir los costos de transacción de 
las mercancías entre los dos países. Cada país tiene una agencia de promoción 
del comercio exterior, PROCOLOMBIA y Korean International Trade Association. 
(KITA). 
 
PROCOLOMBIA es la agencia gubernamental para la promoción del comercio 
exterior en Colombia. Promueve las exportaciones no tradicionales y es la agencia 
delegada por el gobierno para fomentar el comercio con Corea del Sur entre todos 
los sectores económicos. De acuerdo al Departamento Administrativo Nacional de 
Estaditicas (DANE)2, Colombia tiene 47 millones de habitantes, que lo posicionan 
como un mercado atractivo para el país asiático. De igual forma, MinCIT3 
determina que los sectores que más se beneficiarán en Colombia con el tratado de 
libre comercio son Carbón (52%), café (16,8%), ferroníquel (12,9%), metalurgia 
(10,5%), química básica (2,2%), cueros, pieles, bolsos y azúcar. 
 
Por su parte Corea del Sur tiene como agencia de promoción Korea International 
Trade Association en español Asociación de Comercio Internacional en Corea 
(KITA)4 que es una organización sin ánimo de lucro y con capital privado cuya 
principal función es la promoción del comercio de Corea del Sur con el exterior. De 
                                                 
1
 MINCIT, Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. 100 preguntas del TLC con Corea. [En 
línea] [29 de abril de 2014] Disponible en: http://www.mincit.gov.co/publicaciones.php?id=3292 
2
 DANE. Departamento Nacional de Estadística. Labor market. [En línea] [28 de abril de 2014] 
Disponible en: 
http://www.dane.gov.co/en/index.php?option=com_content&view=article&id=61&Itemid=67 
3
 MINCIT. Óp. cit., 
4
 KITA, Korean International Trade Association. [En línea] [28 de abril de 2014] Disponible en: 
http://www.kita.org/ 
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acuerdo a cifras de MinCIT5, Corea del Sur representa un mercado de 49 millones 
de personas. Los principales productos de exportación hacia Colombia son 
automotores (44,3%), maquinaria y equipo (22,8%), productos de química básica 
(19,4%), metalurgia (7,4%) y textiles (2,4%). 
 
La novedad del tratado de libre comercio entre los dos países, ha generado 
opiniones a favor y en contra y especulaciones. Mientras algunos actores señalan 
el tratado de libre comercio como una amenaza, otros lo ven como una 
oportunidad para los empresarios nacionales. La comunicación institucional de las 
agencias de promoción del comercio exterior permitiría disminuir la incertidumbre y 
la especulación. También les daría a los exportadores información potencial, clara, 
oportuna y completa para tomar ventaja del tratado de libre comercio.  
 
SÍNTESIS DEL MARCO TEÓRICO 
 
Para ello se hizo uso de tres variables que permitan enfocar específicamente los 
diferentes aspectos, temas y sub temas desarrollados en la investigación. 
Utilizando un soporte teórico basado en autores como  Douglass North, Fabiola 
Alcorta, Claude Ménard, Ronald H Coase. Y las variables a las que se hace 
referencias son desempeño institucional, comunicación institucional y costos de 
transacción con sus respectivas subvariables estructura de gobernanza, medidas 
institucionales, características de los actores, calidad de la información, innovación 
institucional, canales de comunicación, número de documentos, sobrecostos de 
exportación y demora en el proceso de exportación. Así como la definición teórica 
de agencia de promoción de las exportaciones e instituciones. 
 
AGENCIAS DE PROMOCIÓN DE EXPORTACIÓN  
 
Una de las estrategias que se implementan desde hace varios años para la 
                                                 
5
 MINCIT. Óp. cit. 
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promoción de las exportaciones es la creación de organizaciones o agencias, 
llamadas en inglés export promotion agency (EPA) o export promotion 
organization (EPO). Lederman et al6 afirman que la primera agencia de promoción 
de exportaciones fue creada en Finlandia en 1919 y a partir de ese momento se 
convirtieron en un instrumento indispensable para impulsar la internacionalización 
de las empresas.  
 
Según Jordana, Volpe y Gallo7, las agencias de promoción de exportaciones se 
clasifican en cuatro modelos: El primero, hace referencia a la existencia de una 
única organización pública que centraliza la promoción de las exportaciones, cuyo 
objetivo es liderar las políticas de exportación formuladas por el gobierno. Dicho 
modelo cuenta con las capacidades suficientes para fomentar y guiar a las 
empresas en todo el proceso de exportación. El segundo modelo, lo definen 
descentralizado e incluye la participación de varias organizaciones públicas o 
semipúblicas que trabajan en el mismo país pero que están delimitadas por las 
funciones que realizan y los territorios a los que sirven. El tercer modelo, llamado 
pluralista, comprende la presencia de organizaciones públicas y privadas que 
trabajan en diferentes líneas y que en algunas ocasiones compiten por la 
consecución de recursos y poder. En el último modelo, la gran mayoría de las 
organizaciones pertenecen al sector privado y son ellas las que ejercen y delimitan 
las políticas para la promoción de las exportaciones. 
 
De acuerdo a Lederman et al8, el principal objetivo de las agencias de promoción 
de exportaciones es proporcionar ayuda, a los interesados en realizar 
exportaciones, en la consecución de mercados potenciales para sus productos y 
proveer un mejor entendimiento sobre las demandas de productos y servicios que 
                                                 
6
 LEDERMAN, Daniel., OLARREAGA, Marcelo y PAYTON, Lucy. Export Promotion Agencies: What 
works and What Doesn’t. Policy Research Working Paper Series, 4044. 2006. p.1 
7
 JORDANA, Jacint, MARTINCUS, Christian y GALLO, Andrés. Export Promotion Organizations in 
Latin America and the Caribbean: An Institutional Portrait. IDB Working Paper Series No. IDB-WP-
198, 2010. p.5-6.   
8
 LEDERMAN. Op. cit., p.1 
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se tienen en mercados foráneos. De igual forma, afirman que los servicios que 
ofrecen estas agencias se pueden clasificar en cuatro categorías: 
 
1. Construcción de imagen país (publicidad, eventos promocionales). 
 
2. Servicios de apoyo a las exportaciones (capacitación en exportación, 
asistencia técnica, creación de capacidad, incluido el cumplimiento normativo, la 
información sobre la financiación del comercio, logística, aduanas, embalaje, 
fijación de precios). 
 
3. Mercadeo (ferias, misiones de exportadores e importadores, servicios de 
seguimiento ofrecido por los representantes en el extranjero). 
 
4. Investigación de mercado y publicaciones (de temas generales, sectores e 
información a nivel de empresa , tales como estudios de mercado, información en 
línea sobre los mercados de exportación, publicaciones que buscan animar a las 
empresas a exportar, importadores y bases de datos de contacto de 
exportadores)9.  
 
INSTITUCIONES 
 
Según North10, las instituciones son normas. La competencia en el comercio 
internacional es estimulada a partir de las instituciones que orientan a los 
exportadores para tomar ventajas de las oportunidades de mercado. Las 
organizaciones para la promoción de las exportaciones diseñan, mantienen y 
transforman las instituciones, para incrementar las probabilidades de los 
exportadores para culminar las transacciones internacionales de manera 
satisfactoria.  
                                                 
9
 LEDERMAN. Op. cit., p.1 
10
 NORTH, Douglass. Institutions, institutional change and economic performance. Cambridge 
University Press: New York. 1990. 
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Las transacciones en el comercio internacional se concretan de manera más 
eficiente y con procesos más sofisticados, si la economía está soportada en un 
diseño institucional que disminuya la incertidumbre entre los agentes económicos.  
 
La Nueva Economía Institucional indaga por la trayectoria del desarrollo 
económico, a partir del desempeño de las instituciones. 
 
Cabe resaltar el grado de dependencia entre la evolución de las instituciones y su 
nivel de desarrollo económico. 
 
DESEMPEÑO INSTITUCIONAL 
 
Según lo expresado por North11en su teoría, afirma que el desempeño institucional 
comprende el manejo y la evaluación de las instituciones, donde estas son las 
normas pues  son las que establecen las reglas de juego de una sociedad 
determinando así mismo el comportamiento humano y la evolución de la 
estructura social. Éstas son estructuradas con el fin de que los lineamientos 
sociales funcionen más fáciles y de una manera más adecuada, de este modo se 
plantean y estipulan unos reglamentos claros actuando sobre una situación en 
particular.  
 
También, se conoce cómo funciona una organización buscando un fin económico 
y social, por otro lado para el buen funcionamiento de las organizaciones  deben 
tener una persona encargada del funcionamiento y la evaluación logrando el 
desarrollo deseado para las instituciones y unos buenos resultados. 
 
El desempeño institucional comprende las estructuras de gobernanzas, las 
medidas institucionales y las características de los actores. 
                                                 
11
 NORTH, Douglass. Instituciones, Cambio Institucionales y Desempeño Económico. Traducido 
por Agustin Cácena. México, Editorial Fondo de Cultura Económica, 1995. p. 13. 
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Estructura de gobernanza 
 
North expresa que “es la manera en que cualquier tipo de autoridad legal, 
económica y administrativa intervienen en cualquier organización con eficacia”12, 
buscando así una buena orientación y calidad de las instituciones, con 
funcionamientos claros, estableciendo responsabilidades y asignando los roles 
que se desarrollan en la estructura, también lo que busca es fijar y aclarar distintos 
objetivos logrando un orden de funcionamiento legal, y una estructura sólida. 
 
Medidas institucionales 
 
Según North13, es la estructura en la cual se toman las decisiones importantes o 
las políticas correspondientes para que la organización sea bien dirigida, el 
desarrollo de estas medidas se da internamente, por consiguiente se deben tener 
presente las reglas mínimas de convivencia, buscando así que las instituciones 
acojan los individuos y los relacionen con la organización. 
 
Característica de los actores 
 
De acuerdo con North14, las características de los actores ayudan a conocer cómo 
funcionan o intervienen aquellas personas o entidades que son dirigentes de 
alguna organización. También se encuentran las organizaciones que impulsan 
actividades a desarrollar en distintos lugares.  
 
COMUNICACIÓN INSTITUCIONAL 
 
La comunicación institucional se define como “el sistema de comportamiento 
integrado que calibra, regulariza, mantiene, y por ello, hace posibles las relaciones 
                                                 
12
 Ibíd., p. 14 
13
 Ibíd., p. 14 – 15. 
14
 Ibíd., p.14 
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entre los hombres. En consecuencia, se logró observar en la comunicación el 
mecanismo de la organización social”15. 
 
En ese orden de ideas, el mecanismo de la organización social es un factor 
determinante en las organizaciones de este siglo, que permite ser soporte y 
puente entre los propósitos, objetivos e imagen de la organización y la sociedad 
económica en general, y es fundamental en este tiempo por el acervo informático 
saturado, sobrecargado de información y conocimiento de todo tipo, es por ello 
que se da la necesidad de sintetizar,, clasificar y cualificar la información que se 
transmite por medio de la comunicación institucional, de tal forma que sirva como 
fundamento principal para el correcto análisis y toma de decisiones. 
 
“La organización económica tiene entonces, como función esencial, el tratamiento 
y la producción de la información”16. Como lo expresa anteriormente Ménard, la 
unidad económica en general, es decir la organización, debe estructurar todo un 
sistema informático eficiente, que parta de su función y actividad económica propia 
y como consecuencia se produzcan datos sintetizados, que permitan una 
información accesible a todos, eficiente y flexible, que redunde en la oportuna 
toma de decisiones. 
 
La comunicación institucional nace de la constante necesidad de establecer 
conexiones de toda índole con la comunidad laboral, empresarial y personal y de 
obtener la mayor cantidad e información, lo que permite evaluar el mayor número 
de variables y de esta forma contar con el mejor criterio al momento de ejecutar 
una acción. Pero no es hasta los años treinta cuando la comunicación institucional 
se consolida, donde acuerdo a Martín17, la comunicación institucional tiene sus 
                                                 
15
 WATZLAWICK, Bateson et al. La Nueva Comunicación. Citado por ALCORTA, Fabiola y 
MANTINIAN, María. Comunicación Institucional una Herramienta Estratégica. Centro de 
Comunicaciones (CECOM). Asunción, 2004. p. 50 
16
 MÉNARD, Claude. Economía de las organizaciones. Editorial Universidad Nacional. Editorial 
Norma S.A, Bogotá, 1997. p. 59.  
17
 MARTÍN, Fernando. Comunicación Empresarial e Institucional. Citado por ALCORTA, Fabiola y 
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inicios en la Escuela del Bauhaus, ubicada en Europa Central. “Dicha escuela 
funcionó de 1919 a 1933, con el ideal de trasladar el arte a la industria”18, 
posteriormente, se traslada a Estados Unidos y otros países del mundo y por 
último ingresa a España formando la escuela de Identidad Corporativa Hacia la 
Comunicación Integral.  
 
Se logra apreciar, que la evolución de la comunicación institucional progresaba al 
mismo ritmo que lo hacía el mercado, que pasó de estar centrada en el producto a 
fijar su atención en las necesidades del cliente, basándose en las diversas 
técnicas artísticas del momento dando inicio a la mercadotecnia. Con lo anterior, 
se forma el nuevo concepto de comunicación institucional, donde se trasladó el 
arte en todo el concepto de la palabra, a la industria y a la organización. 
 
Pero es importante resaltar, el componente cultural que reposa sobre la 
comunicación institucional pues en ella nacen ideas y conceptos provenientes de 
unas necesidades propias de cada empresa pero que cargan con unos valores, 
principios, sobre todo una identidad que se ve reflejada en lo que se quiere 
transmitir; puesto que la comunicación institucional refuerza los conceptos propios 
de identidad y cultura de la empresa que transmite confianza y prestigio a los 
clientes internos y externos. 
 
Como lo afirma el ingeniero Pizzolante, la comunicación institucional es un 
“conjunto de valores, creencias y conjeturas principales compartidas y ello no 
puede ser más cierto”19 por consiguiente, la cultura es un factor cambiante, que 
evoluciona a partir de ello nace un desafío institucional consistente en anticipar a 
los nuevos valores y conceptos culturales que la sociedad construye y dominar y 
                                                                                                                                                     
MANTINIAN, María. Comunicación Institucional una Herramienta Estratégica. Centro de 
Comunicaciones (CECOM). Asunción, 2004. p. 49.  
18
 Ibídem., p. 49.  
19
 PIZZOLANTE, Ítalo. Prólogo. En: ALCORTA Fabiola y MANTINIAN, María. Comunicación 
Institucional una Herramienta Estratégica. Asunción, Centro de Comunicaciones (CECOM), 2004. 
p. 9. 
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virar aquellos antivalores incluso perjudiciales para la misma. 
 
Por ello, a lo largo de la investigación se evalúan las tres sub variables que 
derivan de la comunicación institucional; la innovación institucional, teniendo como 
referencia la transformación y la rapidez con que se renueva para contar con 
herramientas e informaciones actuales que permitan la ejecución de las mejores 
decisiones, así como de los canales de comunicación, la fortaleza y gran ventaja 
que se puede encontrar allí con canales amplios, estructurados y tecnológicos que 
permitan el adecuado flujo de la información. Y por último, la calidad de la 
información, un factor clave que permite clasificar la información, sintetizarla, 
aclararla y es sin duda un factor estratégico dentro de todo el sistema de 
comunicación institucional pues de allí depende lo pertinente y certero que sea un 
sistema de información para la toma de decisiones dentro de la organización. 
 
Como expresan Alcorta  y Mantinian20 la comunicación institucional se vale de los 
recursos y la gestión interna para revelar una imagen deseada y provocada como 
consecuencia de un conjunto de objetivos estratégicos que se ponen en evidencia 
gracias a la adecuada fluidez de la información, logrando una comunicación 
certera y fluida. Por ello, es necesario entender que la comunicación debe ser  una 
herramienta estratégica para el logro de los objetivos de la institución. 
 
Es importante tener en cuenta la relevancia de la comunicación al interior de la 
institución, sin olvidar que la misma organización con su propia gestión comunica, 
por lo cual es necesario establecer controles y medidas que regulen la 
comunicación dentro del sistema.  
 
Este proceso de la gestión interna para comunicar a lo externo, integra  medios y 
estrategias que definen las acciones propias e intencionadas de lo que se quiere 
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 ALCORTA, Fabiola y MANTINIAN, María. Comunicación Institucional. Una Herramienta 
Estratégica. Centro de Comunicaciones (CECOM) 2004. Asunción, 2004. pp. 48-49. 
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comunicar. Permitiendo entonces, establecer la comunicación institucional 
tomando como referencia a Lozada “como el conjunto de interacciones en las que 
la organización, como ente colectivo –poseedor de una personalidad propia y 
diferenciada- se constituye en el sujeto reconocible de un proceso de 
comunicación social que se desarrolla tanto en el ámbito interno de la 
organización como en el entorno social”21. Este proceso de definición teórica 
conlleva a establecer más profundamente el concepto de comunicación 
institucional como un ente propio y autónomo, generador de disciplina que logra 
planificar, supervisar y ejercer control estructurando una imagen pública, rica en 
valor institucional, económico y social. 
 
La comunicación institucional es la disciplina que crea, coordina, planifica, y 
supervisa los objetivos comunicacionales respecto a los públicos institucionales 
con los cuales conserva una estrecha relación, para lo cual identifica, de manera 
explícita, los ámbitos de aplicación interno y externo de la comunicación en la 
institución mediante el conocimiento de la misma a través de los elementos que la 
constituyen –identidad, imagen, cultura, visión, misión, públicos-. Busca informar a 
los públicos, controlar o dirigir situaciones de comunicación; consolidar la identidad 
y la imagen institucional y fortalecer la cultura, creando y utilizando todos los 
medios con que cuenta en la institución22. 
 
Acorde con Ménard23 la información logra homogeneizar sus señales y transmitirla 
a los interesados o participantes teniendo en cuenta los objetivos organizacionales 
propios de cada empresa basándose en dos procedimientos, el primero de ellos 
es la codificación, es decir, cuando se transforma un conjunto de datos 
identificados y filtrados en un lenguaje común, cumpliendo dos funciones, la 
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 LOSADA, Ángel. La Comunicación Institucional en la Gestión de Cambio, el Modelo 
Universitario. Citado por ALCORTA, Fabiola y MANTINIAN, María. Comunicación Institucional una 
Herramienta Estratégica. Centro de Comunicaciones (CECOM). Asunción, 2004. p. 51. 
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 MÉNARD. Óp. cit., p. 65.  
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primera de ellas, sintetizar los datos asociados al lenguaje común y a la vez 
reducirlos; y el segundo de ellos es la accesibilidad y la flexibilidad que permita la 
consulta constante y renovada. 
 
Calidad de la información  
 
Hace referencia a que la información debe ser útil, oportuna, pertinente, eficiente, 
completa y estructurada, Ménard refiriéndose a la calidad de la transmisión de la 
información expresa; “en cuanto a la transmisión, esta depende de la calidad de la 
red interna de la organización, de su capacidad de sintetizar las señales y de 
transmitirlas, minimizando las deformaciones”24. 
 
Por ello, la importancia de una adecuada red y área estructurada dentro de la 
organización que facilite la obtención de datos y la adecuada transmisión y 
accesibilidad a los interesados permitiendo tomar adecuadas decisiones, pero ello 
depende de los procesos internos que procuren obtener una alta calidad en la 
información sintetizando las señales y reduciendo deformaciones en los mensajes. 
 
Cuando se habla de calidad de la información es importante tener en cuenta los 
tipos de informaciones producidas al interior de la organización a las que hace 
referencia Ménard25 con respecto a la asignación de la información en sí, 
cuestionarse previamente qué información debe ser dirigida y a qué instancia 
correspondiente, estos aspectos forman parte esencial dentro de la calidad de la 
información para la respectiva análisis y toma de decisiones. 
 
Innovación institucional 
 
La innovación institucional es la transformación y el desarrollo de la  información 
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que progresa y se extiende al ritmo del avance económico y tecnológico mundial. 
Busca que la información sea lo más accesible posible, contando con un mayor 
número de variables, criterios y conocimientos que permitan la obtención de 
mejores análisis que redunden en mejores tomas de decisiones y mejores 
resultados. 
 
Canales de comunicación  
 
Alcorta y Mantinian26 expresan claramente que los canales de comunicación son 
los medios de comunicación; allí existen canales fuertes, soportados en grandes 
estructuras tecnológicas como páginas web, correos electrónicos, información en 
la nube que busca también la reducción de costos y tiempos. Otros canales como 
ferias y eventos también sirven de apoyo para lograr canales más amplios y mejor 
diseñados para la transmisión de la información. 
 
Es evidente también que en los canales de comunicación como lo señala Alcorta y 
Mantinian27 se presentan desafíos tecnológicos, sociales, económicos, y 
gubernamentales que pueden interferir en el adecuado desarrollo y transmisión de 
la información por el canal, debido a la burocracia excesiva que puede generar 
trabas en la gestión de la comunicación, produciendo estancos donde la 
organización se cierra y se bloquea para transmitir sus propias comunicaciones y 
procesos. 
 
La comunicación institucional y el desarrollo de sus tres variables al interior de la 
organización se convierte en una herramienta estratégica de gran validez que 
permite transmitir una imagen pública, que carga con un contenido íntegro y que 
representa la esencia de las organizaciones, y en este tiempo de rápido 
crecimiento y cambios vertiginosos se pone de manifiesto este instrumento que 
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permita seleccionar mejor la información, renovarla constantemente, transmitirla 
por un mayor número de canales acertados y estructurados y por ende,  generar 
una información de alta calidad que permita compendiar un mayor número de 
criterios para unas mejores decisiones. 
 
COSTOS DE TRANSACCIÓN  
 
Se define como el costo en el que se incurre para realizar intercambios en el 
mercado pues es relevante  tener en cuenta que todo mercado implica unos 
costos aun sin este ser un costo directo pero se debe resaltar que para poder 
realizar una exportación, según la teoría expresada por  Coase28 hay que tener en 
cuenta que a la hora de realizar una transacción en el mercado hay que conocer 
aspectos como qué es “lo que se va a tranzar, como se debe realizar el 
intercambio y en qué términos y tener un contrato también, conociendo que estos 
procedimientos pueden ser muy costosos”29. 
 
Los tres tipos de costos de transacción son la demora del proceso de exportación, 
los sobrecostos de exportación y el número de documentos para llevar a cabo la 
operación comercial. 
 
La duración del proceso de exportación 
 
Es el tiempo mediante el cual dura el intercambio, puesto que existen distintas 
condiciones para realizar dicho proceso uno de ellos se basa según North “en las 
márgenes  múltiples que constituyen el desarrollo económico y  la otra en el 
cumplimiento obligatorio que corre a cargo de los agentes cuya propia función de 
utilidad influye en los resultados”30. 
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 COASE, Ronald H. El Problema del Costo Social. En: Revista de Estudios Públicos. 1992. Nº 45. 
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 Ibídem. p 81-134. 
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26 
Por lo tanto, no se deja a un lado que el tiempo puede incrementar o disminuir los 
costos de transacción.  
 
Sobrecostos de exportación 
 
Son los costos que se incrementan a la hora de realizar un intercambio, como lo 
expresa la teoría de North31, quien dice que a menor costo mayor efectividad; 
donde es importante  determinar la calidad y la cantidad de producción lista para el 
intercambio. Puesto que también se incrementa los costos de transacción y por 
ende la inseguridad en los derechos de propiedad evitando de esta manera 
estafas, fraudes, y demás engaños que se puedan tener al momento  de realizar el 
intercambio. 
 
El número de documentos 
 
Como o expone claramente North32 son los documentos que se requieren para 
realizar un intercambio, cabe resaltar que el trámite más importante es el contrato 
con características de sanciones, teniendo en cuenta los costos que este contrato 
representa, adicionando documentos necesarios para la realización del 
intercambio. 
 
MARCO REFERENCIAL 
 
PROCOLOMBIA33 es la entidad encargada de promocionar el turismo 
internacional, la inversión extranjera y las exportaciones no tradicionales en 
Colombia, la cual incluye los siguientes servicios: 
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 Ibídem., p. 85. 
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 PROCOLOMBIA. ¿Qué es PROCOLOMBIA?. [En línea] [09 abril 2015], Disponible en,  
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 Identificación de oportunidades de mercado. 
 Diseño de estrategias de penetración de mercados. 
 Internacionalización de las empresas. 
 Acompañamiento en el diseño de planes de acción. 
 Contacto entre empresarios a través de actividades de promoción comercial, 
inversión y turismo internacional. 
 Servicios especializados a empresarios extranjeros interesados en adquirir 
bienes y servicios colombianos o en invertir en Colombia. 
 Alianzas con entidades nacionales e internacionales, privadas y públicas, que 
permitan ampliar la disponibilidad de recursos para apoyar diferentes iniciativas 
empresariales y promover el desarrollo y crecimiento del portafolio de servicios34. 
 
De acuerdo a Jordana et al35, PROCOLOMBIA tiene presencia en ocho regiones 
del país en Barranquilla, Bucaramanga, Bogotá, Cali, Cartagena, Cúcuta, 
Medellín, y Pereira. En Pereira, esta entidad se encuentra ubicada en el centro 
comercial Uniplex Carrera 13 # 13-40 oficina 402 – 403. 
 
PROCOLOMBIA posee 27 oficinas comerciales en el exterior en Alemania, 
Argentina, Brasil, Canadá, Caribe, Chile, China, Costa Rica, Corea del Sur, 
Ecuador, Emiratos Árabes, España, Estados Unidos, Francia, Guatemala, India, 
Indonesia, Japón, México, Perú, Portugal, Reino Unido, Rusia, Singapur, Turquía y 
Venezuela36. 
 
La agencia PROCOLOMBIA ha cambiado de nombre tres veces, debido a la 
ampliación de sus funciones: Proexpo, Proexport y PROCOLOMBIA. De acuerdo a 
Jordana et al37, cuando Proexport inició sus labores seguía un modelo 
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 JORDANA. Óp. cit., p.49. 
36
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administrativo burocrático que había sido inculcado por Proexpo. Proexport siguió 
un modelo con políticas administrativas independientes del Ministerio de 
Comercio, Industria y Turismo. El nombre de Proexport hacía alusión a la 
promoción de exportaciones. Según PROCOLOMBIA38, el cambio de nombre a 
PROCOLOMBIA en el 2014 buscó generar conciencia entre los stakeholders, de 
que la agencia también realizaba tareas de atracción de la inversión extranjera 
directa y posicionamiento de Colombia como un destino turístico. La estructura 
organizacional permaneció igual. 
 
Según Econometría & Oportunidad Estratégica39, PROCOLOMBIA para la 
realización de la promoción a las exportaciones, presta 3 tipos de servicios 
dirigidos. El primero consiste en brindar información sobre estadísticas de 
exportaciones, condiciones de acceso a nuevos, publicaciones, perfiles de 
mercados, tendencias, estudios de mercado, etc. que permitan al exportador 
interesado, acceder a las oportunidades que existen en el exterior. El segundo 
servicio, brinda la capacitación a los exportadores de tal forma que mejoren sus 
capacidades exportadoras. Las capacitaciones se enfocan en tres líneas, una para 
el sector el manufacturero, de prendas de vestir y agroindustria, otra para el sector 
turístico y otra para el sector de servicios.  
 
En general la capacitación para las tres líneas en los cursos introductorios se 
realiza de forma gratuita y los cursos intermedios y avanzados tienen un costo de 
inscripción. En el último servicio, Procolombia realiza la promoción de los 
productos y servicios de los exportadores en mercados internacionales por medio 
de macro ruedas, ruedas de negocios, ferias internacionales, misiones 
comerciales, showrooms y planes de trabajo conjuntos. 
                                                 
38
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MARCO CONCEPTUAL 
 
AGENCIAS DE ADUANAS: “Aon las personas jurídicas cuyo objeto social 
principal es el ejercicio del agenciamiento aduanero, para lo cual deben obtener 
autorización por parte de la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales 
(DIAN)”40. 
 
También se consideran agencias de aduanas, los Almacenes Generales de 
Depósito sometidos al control y vigilancia de la Superintendencia Bancaria, 
cuando ejerzan la actividad de agenciamiento aduanero, respecto de las 
mercancías consignadas o endosadas a su nombre en el documento de 
transporte, que hubieren obtenido la autorización para el ejercicio de dicha 
actividad por parte de la DIAN, sin que se requiera constituir una nueva sociedad 
dedicada a ese único fin41. 
 
ARANCEL: “Los derechos de aduana aplicados a las importaciones de 
mercancías se denominan aranceles. Los aranceles proporcionan a las 
mercancías producidas en el país una ventaja en materia de precios con respecto 
a las mercancías similares importadas, y constituyen una fuente de ingresos para 
los gobiernos”42. 
 
CERTIFICADO DE ORIGEN: “Sirve para acreditar frente a la autoridad aduanera 
de importación que la mercancía que en él se detalla se ha fabricado o producido 
en el país que se indica como origen”43. 
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CONTENEDOR: Es un recipiente consistente en una gran caja con puertas o 
paneles laterales desmontables, normalmente provistos de dispositivos (ganchos, 
anillos, soportes, ruedas) para facilitar la manipulación y estiba a bordo de un 
medio de transporte, utilizado para el transporte de mercancías sin cambio de 
embalaje desde el punto de partida hasta el punto de llegada, cuya capacidad no 
sea inferior a un metro cúbico44. 
 
COSTO: “Cantidad que se da o se paga por algo”45. 
 
COSTOS FIJOS: “como su nombre indica, son independientes y se producen 
periódicamente”46. 
 
COSTOS VARIABLES: “Son directamente proporcionales a la producción”47. 
 
DECLARACIÓN DE EXPORTACIÓN: “Proceso a través del cual se adelantan 
ante la DIAN, los procedimientos exigidos en las normas aduaneras para la salida 
de mercancías del territorio nacional, con destino a otro país o hacia una zona 
franca”48. 
 
FACTURA COMERCIAL: “Es un documento administrativo que emite el vendedor 
al realizar la expedición de la mercancía y tiene una función de carácter contable, 
tanto para el vendedor como para el comprador. Si se trata de una operación no 
comunitaria, el comprador necesitará siempre este documento para poder realizar 
                                                                                                                                                     
internacional/documentos-importacion-exportacion/-/documentos-importacion-
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http://lema.rae.es/drae/?val=costos. 
46
 Ibídem 
47
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los trámites aduaneros en el país de importación”49. 
 
FCA: “Cuando realiza  una negociación para la comercialización de una 
mercancía con el término "Franco Transportista", donde se establece que el 
vendedor haya cumplido con sus respectivas obligaciones una vez que la 
mercancía haya sido entregada en el lugar convenido”50. 
 
FUENTES PRIMARIAS: “Contienen información original, que ha sido publicada 
por primera vez y que no ha sido filtrada, interpretada o evaluada por nadie más. 
Son producto de una investigación o de una actividad eminentemente creativa”51. 
 
FUENTES SECUNDARIAS: “Contienen información primaria, sintetizada y 
reorganizada. Están especialmente diseñadas para facilitar y maximizar el acceso 
a las fuentes primarias o a sus contenidos. Componen la colección de referencia 
de la biblioteca y facilitan el control y el acceso a las fuentes primarias”52. 
 
GRANDE EMPRESA: Según BANCÓLDEX53 estas son empresas con las que su 
capital es mayo a 30.000 salarios mínimos legales vigentes, y con una capacidad 
de trabajadores de más de 200. 
 
INTELEXPORT: “Es un servicio único en Colombia que reúne información del 
sector en un solo sitio, útil para la preselección y exploración de mercados 
potenciales. La página es de fácil navegabilidad lo que le permite al exportador 
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acceder rápidamente a la información contenida y a otros sitios web 
relacionados”54. 
 
MEDIANA EMPRESA: Según ley 905 del 2004
55
 es una actividad económica 
ejercida por personas naturales o jurídicas teniendo un rango de trabajadores de 
51 a 200 trabajadores, con unos activos totales entre 5.001 a 30.000 salarios 
mínimos legales vigentes. 
 
MUISCA: “El modelo de gestión MUISCA se basa en tres principios estratégicos: 
la integralidad, la unidad y la viabilidad y trascendencia, el propósito del modelo de 
gestión es propender por la apropiación de mejores prácticas en todos los niveles 
de la organización”56. 
 
PEQUEÑA EMPRESA: Según ley 905 del 200457 se entiende que es una unidad 
de exportación económica, la cual está constituida por una persona natural o 
jurídica y esta tiene un rango de capacidad de personal de 11 a 50 trabajadores. 
 
REPRESENTACIÓN JURÍDICA: “Hace referencia al hecho de que en un acto 
jurídico, una de las partes o ambas pueda ser representada por una tercera 
persona que no contrata para sí, sino para la parte o partes que representa, 
quedando ligada contractualmente como si ella misma hubiese comparecido al 
acto o contrato”58. 
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SITIO WEB: Es un documento que contiene información específica de un tema en 
particular y que es almacenado en algún sistema de cómputo que se encuentre 
conectado a la red mundial de información denominada Internet, de tal forma que 
este documento pueda ser consultado por cualesquier persona que se conecte a 
esta red mundial de comunicaciones. Un Sitio Web es un conjunto de páginas 
Web relacionadas entre sí59. 
 
TIC: “Son el conjunto de tecnologías desarrolladas para gestionar información y 
enviarla de un lugar a otro. Abarcan un abanico de soluciones muy amplio. 
Incluyen las tecnologías para almacenar información y recuperarla después, enviar 
y recibir información de un sitio a otro, o procesar información para poder calcular 
resultados y elaborar informes”60. 
 
TRATADO DE LIBRE COMERCIO: “Es un acuerdo generador de oportunidades 
para todos los colombianos, sin excepción, pues contribuye a crear empleo y a 
mejorar el desempeño de la economía nacional. Inicialmente beneficia a los 
sectores exportadores porque podrán vender sus productos y servicios, en 
condiciones muy favorables”61. 
 
USUARIO ADUANERO: “Un mismo usuario puede ostentar dos o más calidades 
aduaneras, salvo que por disposición legal no sea posible”62. 
 
VUCE: “Es una plataforma informática que permite adelantar trámites de comercio 
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exterior ante 21 entidades del Estado a través de un solo canal.  Garantiza la 
seguridad tecnológica y jurídica de los diferentes trámites al integrar la firma 
digital. Permite pagos electrónicos en línea”63. 
 
Teniendo en cuenta lo expuesto se realizó una investigación con base en los 
siguientes objetivos: 
 
OBJETIVO GENERAL 
 
Comparar la comunicación institucional de las agencias nacionales de promoción 
del comercio exterior, PROCOLOMBIA y KITA, frente al desempeño institucional 
del intercambio comercial entre Colombia y Corea del Sur. 
 
OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Identificar las estructuras de gobernanza, las medidas institucionales y las 
características de los actores dentro del desempeño institucional del intercambio 
comercial entre Colombia y Corea del Sur. 
 
 Describir los procesos de la comunicación institucional de las agencias 
nacionales de promoción de las exportaciones en Colombia y Corea del Sur, a 
partir de la innovación institucional, canales de comunicación y calidad de la 
información. 
 
 Identificar los costos de transacción en el comercio exterior para los 
exportadores en Colombia y Corea del Sur, según el número de documentos, la 
demora de los procesos y los sobrecostos de exportación. 
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Para el desarrollo de los objetivos anteriores se tuvo en cuenta la siguiente 
estrategia metodológica: 
 
Tipo de investigación 
 
Este trabajo de grado siguió una investigación de tipo Descriptivo. Que Según 
Best, y citado por Montoya y Gallego, “la investigación descriptiva refiere 
minuciosamente e interpreta lo que es. Está relacionada a condiciones o 
conexiones existentes; prácticas que prevalecen, opiniones, puntos de vista o 
actitudes que se mantienen; procesos en marcha; efectos que se sienten o 
tendencias que se desarrollan”64. 
 
Método de investigación 
 
La pregunta de investigación es respondida a través de un método comparativo65. 
Se comparan dos casos con puntos coincidentes, que terminan en resultados 
distintos. 
 
La investigación compara en primera medida el desempeño institucional de las 
agencias nacionales de promoción de las exportaciones en Colombia y Corea del 
Sur. Posteriormente, se observa las diferencias entre las estrategias de la 
comunicación institucional de las agencias y su incidencia en los costos de 
transacción para el proceso de exportación. 
 
La investigación indaga los puntos críticos, que llevan dos agencias con objetivos 
similares a resultados distintos. La comparación se realiza sobre tres variables 
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(ver Tabla 1): la variable independiente es el desempeño institucional de las 
agencias de promoción de las exportaciones, a partir de la estructura de 
gobernanza, las medidas institucionales y las características de los actores. 
Segundo, se compara la variables interviniente, representada en la comunicación 
institucional aplicada por las dos agencias, según la innovación institucional, los 
canales de comunicación y la calidad de la información. Por último, se mide la 
variable dependiente que corresponde a los costos de transacción, identificados 
en la demora del proceso de exportación, los sobrecostos de exportación y el 
número de documentos para cumplir el proceso. Para esta primera fase de la 
investigación se analizó única y exclusivamente  las variables para el caso de 
PROCOLOMBIA y exportadores en el país. 
 
Tabla 1. Operacionalización de variables 
VARIABLE 
INDEPENDIENTE 
VARIABLE 
INTERVINIENTE 
VARIABLE 
DEPENDIENTE 
Desempeño institucional Comunicación institucional Costos de transacción 
SUB – VARIABLES 
Estructura de 
gobernanza 
Innovación institucional 
Demora en el proceso 
exportación 
Medidas institucionales Canales de comunicación 
Sobrecostos de  
exportación 
Características de los 
actores 
Calidad de la información Número de documentos 
Fuente: Elaboración propia 
 
Técnicas de recolección de la información 
 
La metodología buscó evidencia empírica de las variables comparadas, a partir de 
dos técnicas de recolección de la información (cp. Tabla 2): las entrevistas a 
oficiales de las agencias de promoción de exportación y a representantes de 
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empresas con experiencia o proyección a exportar. Segundo, el análisis 
documental indagó por los indicadores de las variables en fuentes oficiales, como 
los departamentos nacionales de estadística, ministerios de comercio exterior, 
bancos centrales y organizaciones internacionales. 
 
Tabla 2. Técnicas de recolección y fuentes de información 
SUB-VARIABLE 
INDICADORES Y 
CARACTERÍSTICAS 
TÉCNICA DE 
RECOLECCIÓN 
FUENTE 
Característica de 
los actores 
Sistema de creencias, 
productos tradicionales, 
cultura, mecanismos de 
participación, roles. 
Entrevistas 
Análisis 
documental 
Exportadores, 
agencias de 
exportación, 
oficiales en el 
gobierno, expertos, 
ministerios, 
agencias nacionales 
de estadística. 
Medidas 
institucionales 
lenguaje, valores éticos, 
sistemas numéricos, pesos 
y medidas, división del 
tiempo, tipo de moneda, 
transporte, fase contractual, 
cierre del contrato y control 
a la ejecución 
Estructuras de 
gobernanza 
Libre mercado, jerarquías, 
híbrido 
Innovación 
institucional 
Aprendizaje de políticas, 
capacitación a exportadores, 
socialización sobre 
oportunidades de mercado. 
Análisis 
documental 
Entrevistas 
Agencias 
nacionales de 
exportación, 
exportadores. 
Canales de 
comunicación 
Infraestructura, coordinación 
de problemas, medios de 
información sobre 
oportunidades. 
  
Calidad de la 
información 
Oportuna, eficiente, útil, 
completa, pertinente. 
  
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 2. (Continuación) 
SUB-VARIABLE 
INDICADORES Y 
CARACTERÍSTICAS 
TÉCNICA DE 
RECOLECCIÓN 
FUENTE 
Canales de 
comunicación 
Infraestructura, 
coordinación de 
problemas, medios de 
información sobre 
oportunidades. 
 
 
Calidad de la 
información 
Oportuna, eficiente, útil, 
completa, pertinente. 
Demora del 
proceso de 
exportación 
Días 
Análisis 
documental 
BID, Doing 
business, Cepal, 
ministerios de 
comercio 
exterior, agencias 
de promoción de 
exportaciones, 
Banco Mundial. 
Sobrecostos en 
exportación 
Porcentajes de egresos 
en el presupuesto 
Número de 
documentos 
Documentos y firmas 
necesarias para exportar 
Fuente: Elaboración propia 
 
Fuentes primarias: se obtuvo información por medio de entrevistas realizadas al 
Director Regional de la agencia nacional de promoción para las exportaciones 
PROCOLOMBIA, el señor Eduardo Sánchez Lopera. De igual forma, se realizaron 
entrevistas a las siguientes empresas: 
 
 DARÍO GIL & COMPAÑÍA DAGIL: Esta es una micro empresa, según 
consultado en su página web66 fue fundada en 1966 y está dedica a la fabricación 
de productos y accesorios hechos en madera tales como puertas, closet, zócalos, 
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muebles para baños, entre otros, de igual manera presta el servicio de asesoría en 
lo relacionado a la carpintería, son exportadores desde julio del 2001. Pertenecen 
al sector de manufactura e insumos, muebles y maderas y se encuentra ubicada 
en el kilómetro 2 vía San Joaquín, Pereira. 
 
 INDUSTRIAS EL BECERRO: es una Micro empresa que elabora estuches 
para gafas, para joyas, telas para paños, paños cortados para limpiar las gafas y 
algunas veces monturas. Pertenece al sector manufacturero y está ubicada en el 
Centro Comercial el Parque, bodega 2 Dosquebradas, Risaralda.  
 
 LABORATORIO FINCUC: se encuentra establecida como una micro empresa, 
se dedica a la elaboración de plaguicidas orgánicos, para la erradicación de 
cucarachas, y otras plagas sin estos ser tóxicos para los humanos o mascotas, y 
pertenece al sector manufacturero, insumos y químicos. Se encuentra ubicada en 
el barrio Samaria 1 manzana 11 casa 1 Pereira. 
 
 CABLES Y FILTROS: se encuentra establecida como una micro empresa y 
Según lo consultado en su página web67 fue fundada en el 2005, se dedicada a la 
fabricación y comercialización de sistemas de filtración de combustibles para 
vehículos automotores. Pertenece al sector manufacturero, insumos y autopartes, 
su ubicación es Carrera 26 #78-631 san Joaquín, Pereira. 
 
 COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL PRODUCTOS BÁSICOS CIPROBA 
S.A: se encuentra establecida como una mediana empresa y según lo indagado 
en su página web68 que la empresa inició sus operaciones en el año 1997, siendo 
exportadores hace más de 14 años, exporta productos  como: la pulpa de fruta y 
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panela. También exportan productos industriales a base de fruta, como 
concentrados de fruta, y  cualquier otro requerimiento que les haga el cliente en 
temas de productos alimenticios que se puedan conseguir en el país, pertenece al 
sector agroindustrial y están localizados en la Carrera 7 # 19-28 Pereira.  
 
 GUILLERMO PULGARIN Y CIA S.A KOSTA AZUL; está establecida como una 
grande empresa y según su página web69 fue fundada en septiembre de 1964,  se 
dedica a la elaboración Camisas, pantalones, calzado, camisetas y sacos, 
pertenece al sector manufacturero, insumos y textil, ubicado en la Carrera 15bis 
#25-110 Dosquebradas, Risaralda.  
 
 INDUSTRIAS ELECTRÓNICAS MAGNETRÓN S.A.S se encuentra clasificada 
como una grande empresa y según su página web70 tiene funcionamiento desde el 
2007, se dedica a la fabricación y comercialización de transformadores eléctricos y 
partes, pertenece al sector manufacturero, insumos, instrumentos y aparatos, 
ubicado en el kilómetro  9 vía Pereira Cartago. 
 
Fuentes secundarias internas: las fuentes secundarias internas fueron las 
páginas oficiales de PROCOLOMBIA, Colombia Trade, el Ministerio de Comercio 
Industria y Turismo, el texto denominado “¿Qué hacer para exportar?”, el texto 
llamado “Costo de Operación de Transporte de Carga Terrestre” del Ministerio de 
Transporte. 
 
Fuentes secundarias externas: para la ejecución de los distintos temas se 
obtuvo referencia de libros especializados en el tema, recomendaciones de los 
tutores de la investigación, conocimientos adquiridos en la carrera y páginas 
                                                 
69
 KOSTA AZUL. Misión. [En línea] [14 mayo 2015], Disponible en,  
http://www.kostazul.com/nosotros/historia. 
70
 MAGNETRON. Nuestro Compromiso. [En línea] [14 mayo 2015], Disponible en, 
http://www.magnetron.com.co/magnetron/index.php?option=com_content&view=article&id=16&Item
id=24. 
41 
oficiales del Dane y Banco Mundial. 
 
Población y Muestra: la población a la que fue dirigida la investigación 
corresponde a las empresas exportadoras de la ciudad de Pereira que tengan o 
hayan tenido algún tipo de relación con la agencia PROCOLOMBIA. La muestra 
se escogió utilizando muestreo por conveniencia, en donde, “los encuestados son 
seleccionados porque se encuentran en el lugar correcto en el tiempo apropiado”71  
 
LIMITACIONES 
 
En el desarrollo de la investigación se identificaron limitaciones como: 
 
 La consecución de las entrevistas a los empresarios. 
 El escaso vínculo de algunas empresas con PROCOLOMBIA. 
 Las respuestas muy generales de los empresarios en preguntas que requerían 
una información más amplia. 
 
ALCANCE 
 
Este trabajo de investigación que se está realizando va  hasta el análisis de 
Colombia específicamente de PROCOLOMBIA, ya que el análisis correspondiente 
a Corea del Sur específicamente KITA corresponde a otra parte del trabajo que se 
encuentra asignada a otros estudiantes. 
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1. ESTRUCTURAS DE GOBERNANZA, LAS MEDIDAS INSTITUCIONALES Y 
LAS CARACTERÍSTICAS DE LOS ACTORES DENTRO DEL DESEMPEÑO 
INSTITUCIONAL DEL INTERCAMBIO COMERCIAL ENTRE COLOMBIA Y 
COREA DEL SUR 
 
Según North72 El Desempeño Institucional es la aplicación de  las reglas para 
llevar a cabo las transacciones  y acuerdos que se realicen entre dos actores; es 
decir, son las normas de juego. Allí van incluidas las leyes, los contratos, los 
tratados de libre comercio, las normas comerciales, entre otros.  
 
De esta variable se desprenden tres sub variables que son la estructura de 
gobernanza, las medidas institucionales y las características de los actores. 
 
1.1 ESTRUCTURA DE GOBERNANZA 
 
De acuerdo con North73 la estructura de gobernanza es el sistema que utilizan las 
empresas y los individuos para hacer cumplir los acuerdos y las normas que se 
establecieron. Pueden ser centralizadas o descentralizadas. 
 
Entrevista realizada a la agencia PROCOLOMBIA preguntas y respuestas. 
 
¿Qué grado de centralización posee la agencia de exportación PROCOLOMBIA 
frente al gobierno?  
 
“Toda, somos una entidad adscrita al MINISTERIO DE COMERCIO INDUSTRIA Y 
TURISMO, hacemos parte de ese pull de entidades de apoyo y promoción que 
tiene el gobierno adscrita al MINISTERIO DE COMERCIO INDUSTRIA Y 
TURISMO”. 
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Entrevista realizada a la empresa DAGIL preguntas y respuestas. 
 
¿Cómo la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA le facilita los trámites de 
exportación a su empresa? 
 
 “Hubo un acercamiento con las personas de Risaralda y dieron asesoría en los 
trámites de los pagos, cómo hacer la contratación, esos fueron los dos puntos 
básicos”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CABLES Y FILTROS preguntas y respuestas. 
 
¿Cómo la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA le facilita los trámites de 
exportación a su empresa? 
 
“No,  presta ninguna ayuda en cuanto a trámites”. 
 
Entrevista realizada a la empresa Laboratorios FINCUC preguntas y respuestas. 
 
¿Cómo la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA le facilita los trámites de 
exportación a su empresa? 
 
“No, precisamente esa es una de las grandes necesidades que tenemos los micro 
empresarios con el tema de las exportaciones. PROEXPORT únicamente se limita 
a generar el encuentro entre importador y exportador, ya nosotros, de acuerdo a 
las negociaciones que tengamos con los otros países vamos gestionando los 
trámites de manera individual”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CIPROBA S.A preguntas y respuestas. 
 
¿Cómo la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA le facilita los trámites de 
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exportación a su empresa? 
 
“Como nosotros ya llevamos 16 años exportando ya pasamos por todo ese tema 
de la asesoría de saber cómo exportar, qué formatos, ya nosotros tenemos todo 
establecido donde manejamos todo y en esa parte no necesitamos de 
PROCOLOMBIA”. 
 
Entrevista realizada a la empresa KOSTA AZUL preguntas y respuestas. 
 
¿Cómo la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA le facilita los trámites de 
exportación a su empresa? 
 
“Nosotros, generalmente en el tema de trámites a ellos no acudimos, ya tenemos 
nuestras posiciones arancelarias definidas tenemos nuestras agencias de 
aduanas”. 
 
Entrevista realizada a la empresa MAGNETRON preguntas y respuestas. 
 
¿Cómo la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA le facilita los trámites de 
exportación a su empresa? 
 
“No uso los servicios en materia de trámites”. 
 
Según Jordana et al74, la estructura organizacional de PROCOLOMBIA se 
encuentra precedida por una junta directiva conformada por el Ministerio de 
Comercio, Industria y Turismo, el presidente de Bancoldex, dos personajes 
designados por el Presidente de la Republica y dos representantes del sector 
privado que son escogidos de una terna presentada por los gremios exportadores 
y productores y una lista de empresarios. Bajo la junta directiva se encuentra el 
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presidente o gerente general de PROCOLOMBIA que es nombrado por el 
Presidente de la Republica de Colombia.  
 
De acuerdo a Proexport75, por debajo del presidente, en la actualidad se 
encuentran cuatro vicepresidencias clasificadas en vicepresidencia de 
exportaciones, vicepresidencia de inversión, vicepresidencia de turismo y 
vicepresidencia de planeación. De igual forma, en el mismo nivel de las 
vicepresidencias se encuentra la gerencia de mercadeo y comunicaciones. Por su 
parte, la vicepresidencia de exportaciones se divide en cuatro gerencias: 
agroindustria, manufactura, servicios y de prendas de vestir. 
 
Al analizar la estructura de gobernanza con la que cuenta PROCOLOMBIA, se 
determina que está totalmente centralizada. Puesto que PROCOLOMBIA es una 
entidad que se encuentra adscrita al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo y 
depende totalmente de ella. Cuando se le preguntó a Director Regional de 
PROCOLOMBIA por el grado de centralización que tiene la agencia afirmó:  
 
“Toda, somos una entidad adscrita al MINISTERIO DE COMERCIO INDUSTRIA Y 
TURISMO, hacemos parte de ese pool de entidades de apoyo y promoción que 
tiene el gobierno”76.  
 
Según las pequeñas empresas entrevistadas, que fueron Dagil, Cables y Filtros y 
Laboratorio Fincuc, las estructuras de gobernanza de la agencia de exportación, 
están bien establecidas, puesto que las normas con las que se relaciona 
PROCOLOMBIA con los usuarios satisfacen sus  necesidades. 
 
De igual forma, la señora Valentina Rojas, perteneciente a la mediana empresa, 
Comercializadora Internacional Productos Básicos Ciproba S.A, sostiene que las 
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normas son claras y logran que los empresarios conozcan la agencia exportadora. 
 
“Si, me parece que tienen unos servicios muy claros, para que todos los 
empresarios conozcan la entidad”77. 
 
Así mismo el gerente de Kosta Azul, Leonardo Pulgarin afirmó que las reglas son 
claras, pero que no hacen un uso frecuente de su servicio. 
 
“Realmente ellos actúan como un apoyo. de pronto como empresarios no lo 
hemos utilizado como deberíamos, ellos manejan planes exportadores, ayudan 
mucho al empresario a que su vocación sea realmente de exportación, pero me 
parece que sus reglas sí son claras, que nosotros no las cumplamos 
respectivamente, es otra cosa”78. 
 
Por el contrario, Jorge Luis Arango de la empresa Magnetrón, considero que las 
normas que intervienen en la operación de comercio exterior, no son lo 
suficientemente claras, puesto que él ve más a la entidad como un apoyo, que 
como un ente que intervenga directamente en la operación. 
 
“No, PROCOLOMBIA está más enfocada en apoyo, pero no tiene ‘dientes’ 
jurídicos ni nada, PROCOLOMBIA es más una agencia de consulta voluntaria. 
Entonces, no tiene nada que ver, entonces no lo considero como un aliado”79. 
 
1.2 MEDIDAS INSTITUCIONALES 
 
De acuerdo a lo dicho por North80,  las medidas institucionales permiten definir los 
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detalles y la manera en que se va a llevar a cabo la exportación, por ejemplo: el 
tipo de políticas sobre los requisitos de exportación. 
 
Entrevista realizada a la agencia PROCOLOMBIA preguntas y respuestas. 
 
¿Cuáles son los requisitos que tiene la agencia de exportación PROCOLOMBIA? 
 
“No existen requisitos, pues somos una entidad de apoyo y promoción a los 
exportadores”. 
 
¿Cuáles son  los roles y funciones con las que cuenta   la agencia de exportación 
PROCOLOMBIA? 
 
“Nosotros tenemos cuatro grandes ejes de trabajo, todos pasan por el tema de  
promoción en Colombia a nivel internacional. El primero: es promoción de 
exportaciones no tradicionales en mercados potenciales. Segundo: atracción de 
inversión extrajera directa hacia Colombia. El tercero: es el posicionamiento de 
Colombia como atractivo turístico de talla mundial a nivel internacional y el cuarto: 
está asociado con la promoción del país vía marca país vía la marca  de Colombia 
que es “la respuesta es Colombia” nuestra tarea pasa por esos cuatro ejes”. 
 
Entrevista realizada a la empresa DAGIL preguntas y respuestas. 
 
¿Usted como empresario, considera que la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA cuenta con un conjunto de normas claras, para intervenir en la 
operación de comercio exterior? ¿Por qué? 
 
“Si, son supremamente claros. Tienen sus políticas muy definidas, van 
directamente a lo que uno necesita, lo que no se puede hacer también lo dicen 
inmediatamente dicen; no se puede avanzar en esto si se les colabora”. 
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Entrevista realizada a la empresa CABLES Y FILTROS  preguntas y respuestas. 
 
¿Usted como empresario, considera que la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA cuenta con un conjunto de normas claras, para intervenir en la 
operación de comercio exterior? ¿Por qué? 
 
“Si, todas las normas son claras”. 
 
Entrevista realizada a la empresa Laboratorio FINCUC preguntas y respuestas. 
 
¿Usted como empresario, considera que la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA cuenta con un conjunto de normas claras, para intervenir en la 
operación de comercio exterior? ¿Por qué?  
 
Hay unas normas claras para intervenir en las operaciones de comercio exterior 
estipuladas de acuerdo a PROCOLOMBIA y que benefician de cierta manera. Se 
acomodan al modus operandi de PROCOLOMBIA como tal, pero para el micro 
empresario no hay unas cuentas claras todavía, hay vacíos, hay necesidades que 
tenemos nosotros en cuanto al tema de exportaciones. 
 
Entrevista realizada a la empresa CIPROBA preguntas y respuestas. 
 
¿Usted como empresario, considera que la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA cuenta con un conjunto de normas claras, para intervenir en la 
operación de comercio exterior? ¿Por qué? 
 
“Si, me parece que tienen unos servicios muy claros y que se ha promocionado 
muy bien y últimamente para que todos los empresarios conozcan la entidad” 
 
Entrevista realizada a la empresa KOSTA AZUL  preguntas y respuestas. 
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¿Usted como empresario, considera que la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA cuenta con un conjunto de normas claras, para intervenir en la 
operación de comercio exterior? ¿Por qué? 
 
“Realmente ellos actúan como un apoyo, de pronto, nosotros como empresarios 
no lo hemos utilizado como deberíamos, ellos manejan planes exportadores, ósea 
ayudan mucho al empresario a que su vocación sea realmente de exportación 
pero me parece que sus reglas si son claras que nosotros no las cumplamos 
respectivamente es otra cosa”. 
 
Entrevista realizada a la empresa MAGNETRON preguntas y respuestas. 
 
¿Usted como empresario, considera que la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA cuenta con un conjunto de normas claras, para intervenir en la 
operación de comercio exterior? ¿Por qué?  
 
“No, está más enfocado en de apoyo pero no tiene dientes jurídicos ni nada, es 
más una agencia de consulta voluntaria, entonces no tiene nada que ver, entonces 
no lo considero como un aliado”. 
 
Las medidas institucionales adaptadas por PROCOLOMBIA no muestran los 
requisitos de exportación, puesto que la organización no es un ente formal de 
control a la operación de comercio exterior, sino más bien, una entidad de apoyo y 
promoción a las exportaciones colombianas, que trabaja de manera independiente 
de las entidades de control y autoridades en materia de exportación.  
 
En cuanto a sus roles y funciones, éstos se soportan gracias a cuatro grandes ejes 
de trabajo que tienen que ver con la promoción de Colombia a nivel internacional, 
tanto de inversión extranjera directa hacia Colombia, como el posicionamiento de 
Colombia como un atractivo turístico que se encuentra enmarcado bajo la premisa 
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de ‘la respuesta es Colombia’. 
 
“Nosotros tenemos cuatro grandes ejes de trabajo, todos pasan por el tema de  
promoción en Colombia a nivel internacional. El primero es promoción de 
exportaciones no tradicionales en mercados potenciales. Segundo, atracción de 
inversión extrajera directa hacia Colombia. El tercero, es el posicionamiento de 
Colombia, como atractivo turístico de talla mundial a nivel internacional y el cuarto: 
está asociado con la promoción del país, vía marca país, vía la marca de 
Colombia, que es ‘La respuesta es Colombia’ nuestra tarea pasa por esos cuatro 
ejes”81.  
 
De acuerdo a los funcionarios entrevistados, pertenecientes a las pequeñas 
empresas, Dagil, Cables y Filtros y Laboratorio Fincuc, no existe ninguna asesoría 
certera y precisa de cómo realizar los documentos de exportación. Incluso el 
gerente de Laboratorios Fincuc, cuando se le preguntó sobre si PROCOLOMBIA 
facilita los trámites de exportación y de qué forma, manifestó que: 
 
“No, precisamente esa es una de las grandes necesidades que tenemos los micro 
empresarios con el tema de las exportaciones. PROEXPORT únicamente se limita 
a generar el encuentro entre importador y exportador, ya nosotros, de acuerdo a 
las negociaciones que tengamos con los otros países vamos gestionando los 
trámites de manera individual”82. 
 
De igual forma, la funcionaria Valentina Rojas de la mediana empresa 
Comercializadora Internacional Productos Básicos Ciproba S.A, sostuvo que de 
acuerdo a su larga trayectoria en el sector de las exportaciones, conocen 
suficientemente los trámites y que por lo tanto, no requieren de este servicio. Así 
lo aseguro: 
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 Entrevista a Eduardo Sánchez Lopera, PROCOLOMBIA, Pereira, 11 de marzo del 2015. 
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 Entrevista a Ariel Pihedraita, Laboratorios Fincuc, Pereira, 17 de marzo del 2015. 
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“Como nosotros ya llevamos 16 años exportando ya pasamos por todo ese tema 
de la asesoría, de saber cómo exportar, qué formatos, ya nosotros tenemos todo 
establecido, donde manejamos todo y en esa parte no necesitamos de 
PROCOLOMBIA”83.  
 
Del mismo modo, lo funcionarios de las grandes empresas Kosta Azul y 
Magnetrón aseguraron que con respecto a los documentos, PROCOLOMBIA no 
es lo suficientemente fuerte para facilitar la operación. Así lo hizo saber el  gerente 
de operaciones de Magnetrón. 
 
“Nosotros, generalmente en el tema de trámites a ellos no acudimos, nosotros ya 
tenemos nuestras posiciones arancelarias definidas tenemos nuestras agencias 
de aduanas”84.  
 
1.3 CARACTERÍSTICAS DE LOS ACTORES 
 
Según North85 las características de los actores son de individuos o empresas que 
hacen referencia a la cultura, las tradiciones, las historias y las costumbres que se 
generan en la operación de las organizaciones. 
 
Entrevista realizada a la agencia PROCOLOMBIA preguntas y respuestas. 
 
¿Cuáles son las características de las empresas y otros actores que participan en 
los procesos de exportación con la agencia PROCOLOMBIA? 
 
Digamos que nosotros trabajamos con todo tipo de empresas, todas la empresas 
colombianas que estén interesadas en exportar, pero trabajamos en diferentes 
niveles y tenemos diferentes ángulos de servicios acordes a  al tipo de la empresa 
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 Entrevista a Valentina Rojas, Ciproba S.A, Pereira, 20 de marzo del 2015. 
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y al mercado que se quiere exportar. trabajamos en aspectos relacionados con 
adecuación de empresas para la llegada  a un mercado internacional, asesoría 
especializada, formación en procesos de exportación, todo lo que tiene que ver 
con los estudios de mercado y otros servicios pues adicionales que buscan es la 
inversión efectiva de las empresas colombianas en el mercado mundial.  
Entonces, pues  las empresas tienes distintas características y diferentes sectores, 
entonces trabajamos tanto con empresas de bienes como empresas de servicios y 
con empresas de turismo también lo hacemos. 
 
Entonces son empresas de todo tipo de nivel a los cuales ofrecemos servicios 
diferenciados. 
 
Entrevista realizada a la empresa DAGIL preguntas y respuestas. 
 
¿De qué manera el servicio de exportación que le suministra la Agencia de 
Exportación PROCOLOMBIA ha cambiado los procesos comerciales de su 
organización?  
 
“Si cambia, porque ayuda con todos los procesos para exportar, ayuda haciendo 
convenciones donde se pueden tener posibles clientes”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CABLESY FILTROS preguntas y respuestas. 
 
¿De qué manera el servicio de exportación que le suministra la Agencia de 
Exportación PROCOLOMBIA ha cambiado los procesos comerciales de su 
organización? 
 
“No, la verdad no ha cambiado nada los procesos comerciales”. 
 
Entrevista realizada a la empresa Laboratorio FINCUC  preguntas y respuestas. 
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¿De qué manera el servicio de exportación que le suministra la Agencia de 
Exportación PROCOLOMBIA ha cambiado los procesos comerciales de su 
organización?  
 
“No, igual han sido lo mismo; ellos manejan una plataforma pero no ha cambiado 
en nada todo sigue igual”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CIPROBA preguntas y respuestas. 
 
¿De qué manera el servicio de exportación que le suministra la Agencia de 
Exportación PROCOLOMBIA ha cambiado los procesos comerciales de su 
organización?  
 
Más que cambiarlos PROCOLOMBIA nos complementa en la actividad que 
nosotros hacemos. Nosotros por nuestra parte también hacemos nuestras 
agendas comerciales, buscamos clientes, ósea no sólo utilizamos a 
PROCOLOMBIA como el único medio de salida de las exportaciones o de 
contacto comerciales, ellos complementan nuestra actividad siempre ayudándonos 
con algunas citas por fuera del país. 
 
Entrevista realizada a la empresa KOSTA AZUL preguntas y respuestas. 
 
¿De qué manera el servicio de exportación que le suministra la Agencia de 
Exportación PROCOLOMBIA ha cambiado los procesos comerciales de su 
organización?  
“No ha cambiado nada”. 
 
Entrevista realizada a la empresa MAGNETRON  preguntas y respuestas. 
 
¿De qué manera el servicio de exportación que le suministra la Agencia de 
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Exportación PROCOLOMBIA ha cambiado los procesos comerciales de su 
organización?  
 
“No, para nada no ha modificado en nada”.  
 
Las características de los actores con las que trabaja PROCOLOMBIA abarcan 
todo tipo de empresas interesadas en exportar.  Gracias a su cobertura y prestigio 
a nivel nacional e internacional PROCOLOMBIA logra comunicar y unir diferentes 
ángulos, que permitan adaptarse a la necesidad exportadora del empresario, ya 
sean empresas de bienes o de servicios. Como lo señaló el Director Regional de 
PROCOLOMBIA. 
 
“Digamos que nosotros trabajamos con todo tipo de empresas, todas las 
empresas colombianas que estén interesadas en exportar, pero trabajamos en 
diferentes niveles y  tenemos diferentes ángulos de servicios acordes a  al tipo de 
la empresa y al mercado que se quiere exportar”86.  
 
El enfoque direccional de promoción y apoyo que brinda  PROCOLOMBIA  cuenta 
con una amplia cobertura para las necesidades de todo tipo de empresas, como 
asesoría especializada, estudios de mercado, entre otras. Como lo expresó el 
Director Regional de PROCOLOMBIA. 
 
Trabajamos en aspectos relacionados con adecuación de empresas para la 
llegada a un mercado internacional, asesoría especializada, formación en 
procesos de exportación, todo lo que tiene que ver con los estudios de mercado y 
otros servicios pues adicionales que buscan es la inversión efectiva de las 
empresas colombianas en el mercado mundial. Entonces, pues  las empresas 
tienes distintas características y diferentes sectores, entonces trabajamos tanto 
con empresas de bienes como empresas de servicios y con empresas de turismo 
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también lo hacemos. 
 
Entonces son empresas de todo tipo de nivel a los cuales ofrecemos servicios 
diferenciados
87
.  
 
A partir de las entrevistas realizadas a los funcionarios de las pequeñas empresas, 
Laboratorio Fincuc y Cables y Filtros, se evidenció que la relación que tienen con 
PROCOLOMBIA no ha modificado  en nada sus procesos comerciales. Por su 
parte, el señor Darío Gil de la empresa Dagil considero que el soporte ofrecido por 
la Agencia está dirigido más a los procesos de exportaciones que a los procesos 
comerciales. “No, la verdad no ha cambiado nada los procesos comerciales”88.   
 
De igual forma, Valentina Rojas de la Comercializadora Internacional Producto 
Básicos Ciproba S.A, que se encuentra clasificada como mediana empresa, 
aseguro que no ha cambiado en nada sus procesos comerciales y que éstos no se 
vieron afectados por la relación que tiene con PROCOLOMBIA. 
 
Más que cambiarnos, PROCOLOMBIA nos complementa en la actividad que 
nosotros hacemos. Nosotros por nuestra parte, también hacemos nuestras 
agendas comerciales, buscamos clientes, no sólo utilizamos a PROCOLOMBIA 
como el único medio de salida de las exportaciones o de contacto comerciales, 
ellos complementan nuestra actividad siempre ayudándonos con algunas citas por 
fuera del país89. 
 
Así mismo, los entrevistados de las empresas Kosta Azul y Magnetrón, que 
pertenecen a la clasificación de grandes empresas, aseguraron que no han 
cambiado sus procesos comerciales, puesto que sus culturas, tradiciones 
comerciales siguen intactas. Cuando se les preguntó ¿de qué manera el servicio 
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de exportación que le suministra la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA ha 
cambiado los procesos comerciales de su organización?, esto respondieron: “No 
ha cambiado nada”90. “No, para nada no ha modificado en nada”91. 
 
Se pudo determinar de acuerdo a la investigación realizada, a través  de 
entrevistas y análisis documental,  los siguientes hallazgos sobre el desempeño 
institucional. 
 
 La agencia de promoción PROCOLOMBIA se encuentra administrativamente 
centralizada, sujeta al MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO, en 
Bogotá, lo que puede en ocasiones ralentizar la ejecución de programas 
específicos en la región. 
 
 Siendo la Agencia Nacional de Promoción para las Exportaciones,  una 
entidad exclusivamente de apoyo e información, trabaja de manera independiente 
de las entidades de control en la operación de comercio exterior del estado, 
aspecto con el que el usuario aduanero necesita estar en constante contacto. 
 
 Las pequeñas y medianas empresas reconocen unas adecuadas estructuras 
de gobernanza en PROCOLOMBIA. 
 
 La relación entre la agencia de exportación PROCOLOMBIA, con los 
individuos, es decir con los empresarios, se encontró claramente definidas, ya que 
estos manifestaron que conocen todas sus funciones, procesos, normas, políticas, 
entre otras. 
 
 Las grandes empresas reconocieron que aunque el apoyo y asesoría de 
PROCOLOMBIA es útil, se queda corta en el alcance que ellos como grandes 
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usuarios aduaneros requieren en cuanto a servicios, información, estudios de 
mercado, etc. 
 
 Gracias a su prestigio y trayectoria, PROCOLOMBIA ha logrado posicionar su 
marca y abarcar el mayor número de usuarios por lo que le permite difundir sus 
planes de acción y actividades que logren cumplir la meta y objetivos trazados por 
el MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO en las exportaciones  
que tiene fijado el país. 
 
 Para las pequeñas empresas, PROCOLOMBIA resulta ser un aliado 
estratégico de gran importancia y fundamental dentro de la operación exportadora 
de la organización, puesto que su capacidad les impide abarcar aspectos de 
mayor envergadura en cuantos a informes y estudios que la agencia les puede 
proporcionar. 
 
 Tanto las pequeñas, medianas y grandes empresas, no se vieron afectadas en 
nada los procesos comerciales, tradiciones o costumbres empresariales propios 
por su relación con PROCOLOMBIA, con lo que se puede concluir que 
PROCOLOMBIA no proporciona un programa complementario que busque 
mejorar y afianzar los procesos adicionales al sistema exportador. 
 
 El enfoque de PROCOLOMBIA se adapta, dependiendo de las necesidades 
específicas que tenga el empresario interesado en exportar. 
 
 Un reto futuro que debe enfrentar la agencia PROCOLOMBIA  es el 
acompañamiento y la realización de alianzas con entidades de control que le 
permita al exportador tener una información más clara y amplia de los documentos  
para llevar a cabo la exportación. 
 
 Para las grandes empresas el alcance que han logrado gracias a su 
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trayectoria, labor en el sector exportador y la información suministrada por 
PROCOLOMBIA no logra reunir los requerimientos que algunas veces solicitan a 
la hora de exportar. 
 
 Todas las empresas entrevistadas sostuvieron que la asesoría de 
PROCOLOMBIA en cuanto a documentos y procedimientos propios y directos con 
la operación de comercio exterior era nula. 
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2. PROCESOS DE LA COMUNICACIÓN INSTITUCIONAL DE LA AGENCIA 
NACIONAL DE PROMOCIÓN DE LAS EXPORTACIONES EN COLOMBIA, A 
PARTIR DE LA INNOVACIÓN INSTITUCIONAL, CANALES DE 
COMUNICACIÓN Y CALIDAD DE LA INFORMACIÓN 
 
Según Watzlawick92 la comunicación institucional permite la administración y el 
intercambio de mensajes entre los interesados y afectados por una empresa, para 
facilitar las transacciones. De allí se desprenden tres sub variables: la innovación 
institucional, los canales de comunicación y la calidad de la información. 
 
2.1 INNOVACIÓN INSTITUCIONAL 
 
Según lo expresado por Ménard93 innovación institucional hace referencia al 
aprendizaje de múltiples experiencias para que las organizaciones cuenten con 
diversas herramientas que le permitan enfrentar retos futuros. 
 
Entrevista realizada a la agencia  PROCOLOMBIA  preguntas y respuestas. 
 
¿Qué herramientas tecnológicas tiene la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA 
para facilitarle el acceso a la información durante el proceso de exportación? 
 
“Solo la plataforma virtual”. 
 
Entrevista realizada a la empresa DAGIL preguntas y respuestas. 
 
¿Qué herramientas tecnológicas tiene la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA 
para facilitarle a usted el acceso a la información durante el proceso de 
exportación? 
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60 
“Las únicas herramientas tecnológicas que tenemos son cuando vamos a las 
ferias o vamos a otra macro rueda, que efectivamente nos inscribimos por la 
página y hacemos la agenda, de resto no hemos utilizado”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CABLES Y FILYTROS preguntas y respuestas. 
 
¿Qué herramientas tecnológicas tiene la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA 
para facilitarle a usted el acceso a la información durante el proceso de 
exportación? 
 
“Solo la plataforma virtual”. 
 
Entrevista realizada a la empresa Laboratorios FINCUC preguntas y respuestas. 
 
¿Qué herramientas tecnológicas tiene la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA 
para facilitarle a usted el acceso a la información durante el proceso de 
exportación? 
 
“Me imagino que todas, porque tienen muy buena capacidad de convocatoria”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CIPROBA S.A preguntas y respuestas. 
 
¿Qué herramientas tecnológicas tiene la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA 
para facilitarle a usted el acceso a la información durante el proceso de 
exportación? 
 
“Ellos tienen una plataforma donde uno puede encontrar información”. 
 
Entrevista realizada a la empresa KOSTA AZUL preguntas y respuestas. 
 
61 
¿Qué herramientas tecnológicas tiene la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA 
para facilitarle a usted el acceso a la información durante el proceso de 
exportación? 
 
“Ellos tienen una plataforma donde uno puede encontrar información”. 
 
Entrevista realizada a la empresa MAGNETRON preguntas y respuestas. 
 
¿Qué herramientas tecnológicas tiene la Agencia de Exportación PROCOLOMBIA 
para facilitarle a usted el acceso a la información durante el proceso de 
exportación? 
 
“Su página, manejan un sistema de mercados inteligentes”. 
 
En Colombia desde 1967, gracias al Decreto 444 se implementó la política 
institucional para la promoción de las exportaciones mediante la creación de la 
organización Proexport. En esa época, Según Ochoa94 Colombia se encontraba 
enmarcada en una economía cerrada donde únicamente se exportaba café, 
petróleo y flores. NATHAN ASSOCIATE95 afirma que Proexport estaba encargada 
de la realización de la promoción de las exportaciones no tradicionales y de 
suministrar financiamiento a las empresas o personas interesadas en exportar. 
 
Ochoa96 afirma que a principios de los años noventa, en Colombia se dio la 
apertura económica y se creó la ley marco de comercio exterior, Ley 7 de 1991, 
que establece la creación del Ministerio de Comercio Exterior y que le asigna entre 
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otras funciones la promoción de las exportaciones. De igual forma Jordana et al97 
afirma que la ley mencionada anteriormente estipuló la disolución de Proexpo y la 
creación de dos nuevos organismos: el Banco Colombiano de Comercio Exterior, 
Bancoldex y el Fideicomiso de Promoción de Exportaciones, Proexport, ahora 
PROCOLOMBIA. 
 
De acuerdo a Garay98, el Banco de Comercio Exterior empezó a trabajar desde el 
primero de enero de 1992, desempeñando la tarea de prestar servicios crediticios 
a los exportadores, mientras que Proexport comenzó sus actividades de 
promoción de las exportaciones el 5 de noviembre de 1992. 
 
Proexport99 afirma que se crea en 1992, según el Decreto 2505 de 1991, como un 
fideicomiso con recursos públicos que se encuentra bajo el régimen administrativo 
privado. La Fiduciaria Colombiana de Comercio Exterior, Fiducoldex según 
Jordana et al100 es la encargada de administrar los activos y recursos de 
Proexport, ahora PROCOLOMBIA.  
 
Proexport nació con tres aspectos fundamentales en su filosofía. En primer lugar, 
establecer una estructura de costo compartido entre el ente de promoción y el 
empresario. En segundo lugar, darle un carácter ágil al organismo de promoción al 
constituirlo como un fideicomiso regido en el régimen privado. Finalmente, se 
buscaba adoptar como estrategia principal el esquema de Unidades Exportadoras, 
a través del cual, empresarios interesados en mercados con afinidad desarrollan 
programas de exportación101. 
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En sus inicios, según Jordana et al102, Proexport como fideicomiso, fue financiada 
con los recursos que tenía Proexpo que provenían de los impuestos fijados a las 
exportaciones. Según Econometría & Oportunidad Estratégica103, en febrero de 
2003 el gobierno colombiano buscando mejorar los programas de competitividad y 
productividad, crea el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo mediante la 
fusión del Ministerio de Desarrollo Económico y el Ministerio Comercio Exterior. De 
acuerdo a Proexport104 a raíz del nacimiento del nuevo Ministerio, Proexport 
adquiere dos nuevas funciones: la promoción de la inversión extranjera directa y la 
promoción del turismo internacional. 
 
La efectividad de la innovación institucional hacia los exportadores está basada 
principalmente en la información que provee PROCOLOMBIA a los empresarios, 
que está constituida por información acerca de mercados potenciales para 
Colombia y oportunidades que ofrezcan estos mercados para los exportadores; 
informes acerca de perfiles de mercados, perfiles de viajeros, entre otros. La 
información que brinda PROCOLOMBIA es bastante amplia y abarca muchos 
niveles económicos, incluso culturales y sociales. En apoyo institucional su trabajo 
se basa en internacionalizar las empresas a las que les brindan apoyo. 
 
Nuestra información básicamente es información de mercados potenciales para 
Colombia y oportunidades que ofrecen los mercados internacionales para 
Colombia. Ahí está incluido todo lo que tiene que ver con perfiles de mercado, 
perfiles de viajeros internacionales y todo lo que tiene que ver con información en 
cuanto a las oportunidades que se presentan. Ese proceso de internacionalización 
la proveemos, por ejemplo: tenemos unas cartillas las cuales están por 
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departamentos entonces ahí se muestran las oportunidades que hay en el 
mercado internacional para la oferta exportable de Risaralda, entonces como 
información proveemos mucho a nivel de apoyo institucional lo que hacemos es un 
trabajo en sociedad para lograr una efectiva internacionalización de las 
empresas105.  
 
De igual forma, las personas entrevistadas que pertenecen a las pequeñas 
empresas Dagil, Cables y Filtros y Laboratorio Fincuc, consideraron que gracias a 
la agencia de exportación han conocido el mercado internacional. También les 
permitió conocer nuevas rutas de exportación e identificar mercados y clientes en 
el exterior. Además, señalaron que PROCOLOMBIA cuenta con un canal de 
información bien direccionado, que frecuentemente están buscando nuevos 
mercados  que prestan  servicios útiles y adecuados sistemas de información.  
 
A raíz de las entrevistas realizadas a los funcionarios de estas empresas se 
percibió que necesitan un acompañamiento más detallado, puesto que esta 
entidad es sólo de apoyo, y ellos deben realizar el resto del proceso de 
exportación con las otras entidades reguladoras del estado. Como lo expresó el 
gerente de laboratorios Fincuc. 
 
No está apoyado por las otras empresas del Estado en temas relacionados 
directamente con el micro y la empresa, con la que va a llevar a cabo cualquier 
tipo de negocio, pero además también es necesario que la DIAN se vincule a 
PROEXPORT y empresas como el INVIMA, BANCOLDEX, el ICA, para que guíen 
al micro empresario en el momento que inicia una negociación y así con empresas 
de otro país a gestionar106. 
 
Por su parte, Valentina Rojas de la empresa Comercializadora Internacional 
                                                 
105
 Entrevista a Eduardo Sánchez Lopera, PROCOLOMBIA, Pereira, 11 marzo del 2015. 
106
 Entrevista realizada a Ariel Pihedraita, Laboratorio Fincuc, Pereira, 17 marzo del 2015. 
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Productos Básicos Ciproba S.A hizo referencia a que PROCOLOMBIA es una 
entidad muy útil, pero tiene una falencia en cuanto a los tiempos para dar 
respuestas sobre datos de clientes, nuevos mercados y demás información 
pertinente al proceso exportador a los empresarios; y esto puede generar  
demoras afectando el trámite, como lo expresa la ejecutiva comercial de Ciproba 
S.A. 
 
“Una debilidad, los tiempos de respuesta, porque muchas veces ellos son el canal 
de comunicación con un contacto en el exterior y toca seguir ese conducto porque 
no se puede conectar con el contacto directamente, volviéndose muy largo”107. 
 
Por su parte, los ejecutivos de las grandes empresas Kosta Azul y Magnetrón 
percibieron que PROCOLOMBIA no es un ente de control que aporte soluciones 
directas en la operación de comercio exterior. Además, consideran que no está 
apoyada por entidades como la  DIAN, como lo expresó el jefe de comercio 
exterior Jorge Luís Arango de la empresa Magnetrón. 
 
“No existe un adecuado acompañamiento y asesoría en trámites, requisitos, vistos 
buenos lo que obstaculiza la operación de comercio exterior”108. 
 
2.2 CANALES DE COMUNICACIÓN 
 
Según Alcorta109 los canales de comunicación permiten compartir el conocimiento 
para coordinar las posibles soluciones a los problemas y ofrecer oportunidades 
para promover el aprendizaje. 
 
Entrevista realizada a la agencia PROCOLOMBIA preguntas y respuestas 
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 Entrevista a Valentina Rojas, Ciproba S.A, Pereira, 20 de marzo 2015. 
108
 Entrevista realizada a Jorge Luis Arango, Magnetrón, Pereira, 24 marzo del 2015. 
109
 ALCORTA, Fabiola y MANTINIAN, María. Comunicación Institucional una Herramienta 
Estratégica. Centro de Comunicaciones (CECOM). Asunción, 2004. p. 52. 
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¿Cuáles son las herramientas tecnológicas que poseen para tener a un adecuado 
acompañamiento a los usuarios? 
 
Tenemos varias, tenemos un sitio web en el cual se encuentra información sobre 
los negocios que trabajamos, exportaciones, turismo, inversión. Allí hay unos 
portales enfocados en la promoción de comercio exterior, adicionalmente hay guía 
de turismo, adicional hay información sobre Colombia como destino de inversión, 
de por qué invertir en Colombia, los sectores, la información de cada una de las 
regiones  de zonas francas y demás. En este momento tenemos todo el tema de 
redes sociales que también es algo que trabajamos fuertemente y muy 
activamente. Tenemos todo el tema del call center en el cual también pueden 
contactarse y comunicarse para resolver sus dudas, sus preguntas. Básicamente 
serian esas. 
 
Entrevista realizada a la empresa DAGIL preguntas y respuestas. 
 
¿Qué fortalezas y debilidades encuentra en el servicio que le suministra la 
Agencia de Exportación PROCOLOMBIA? 
 
La verdad es que para nosotros todo fue fortalezas. Estábamos empezando y toda 
la información que nos llega, todos los recursos que nos ponen en la mano para 
traer los clientes para que nos visiten, poder llegar con ellos hasta nuestras 
plantas, que a la gente le interese. Son supremamente juiciosos con eso en el 
tema de los clientes. 
 
Entrevista realizada a la empresa CABLES Y FILTROS preguntas y respuestas. 
 
¿Qué fortalezas y debilidades encuentra en el servicio que le suministra la 
Agencia de Exportación PROCOLOMBIA? 
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“Debilidad; ninguna. Fortalezas; es un soporte para uno como exportador 
identificar mercados y clientes en el exterior”. 
 
Entrevista realizada a la empresa Laboratorios FINCUC preguntas y respuestas. 
 
¿Qué fortalezas y debilidades encuentra en el servicio que le suministra la 
Agencia de Exportación PROCOLOMBIA? 
 
Fortalezas: es un canal muy direccionado a lo que nosotros buscamos, tiene 
mucho prestigio ante entidades internacionales y es una institución oficial que está 
constantemente explorando los mercados que hay por fuera del país. 
 
Debilidades: que anda solo. No está apoyado por las otras empresas del Estado 
en temas relacionados directamente con el micro y la empresa, con la que va a 
llevar a cabo cualquier tipo de negocio, pero además también es necesario que la 
DIAN se vincule a PROEXPORT y empresas como el INVIMA, BANCOLDEX, el 
ICA, para que guíen al micro empresario en el momento que inicia una 
negociación y así con empresas de otro país a gestionar. Es como uno de los 
pasos que debe dar para que llegue a un feliz término la negociación. 
 
Que haya un apoyo un acompañamiento porque en muchas ocasiones nos ha 
pasado que en vez de acompañarnos nos han obstaculizado. Ejemplo: iniciamos 
un negocio con Costa Rica y esa empresa se hizo un gasto el tremendo, resulta 
que los productos FINCUC requieren un registro sanitario en los países que se va 
a negociar por lo que son plaguicidas.  
 
Esa empresa costarricense hizo un desgaste sacando un registro sanitario con el 
fin de hacer la importación y se vio frustrada porque las autoridades sanitarias, los 
entes que tienen que ver con la exportación como la DIAN no permitieron la salida 
del producto por unas fallas que tuvieron allá.  Por decir algo, cambiar una letra al 
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nombre del producto, porque igual ellos no quisieron posicionar nuestra marca si 
no con la marca de ellos, pero igual nosotros estábamos vendiendo el producto 
pero igual se vio frustrada y no se pudo hacer. 
 
En este momento estamos haciendo una gestión similar con una empresa de 
Costa Rica vamos a ver si el INVIMA, el ICA o la DIAN no se vayan a convertir en 
una piedra en el zapato. 
 
Entrevista realizada a la empresa CIPROBA S.A preguntas y respuestas. 
 
¿Qué fortalezas y debilidades encuentra en el servicio que le suministra la 
Agencia de Exportación PROCOLOMBIA? 
 
Fortalezas, es una empresa que tiene unos servicios muy útiles para cualquier 
empresa exportadora, tiene buenas fuentes de información y la estructuras que 
tienen establecidas en el mercado facilita mucho las agendas comerciales o tener 
alguien donde uno puede llegar para saber más de mercados. Una debilidad, los 
tiempos de respuesta porque muchas veces ellos son el canal de comunicación 
con un contacto en el exterior y toca seguir ese conducto porque no se puede 
conectar con el contacto directamente, volviéndose muy largo. 
 
Entrevista realizada a la empresa KOSTA AZUL preguntas y respuestas. 
 
¿Qué fortalezas y debilidades encuentra en el servicio que le suministra la 
Agencia de Exportación PROCOLOMBIA?  
 
Fortalezas, es una empresa que tiene unos servicios muy útiles para cualquier 
empresa exportadora, tiene buenas fuentes de información y la estructuras que 
tienen establecidas en el mercado facilita mucho las agendas comerciales o tener 
alguien donde uno puede llegar para saber más de mercados. Una debilidad, los 
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tiempos de respuesta porque muchas veces ellos son el canal de comunicación 
con un contacto en el exterior y toca seguir ese conducto porque no se puede 
conectar con el contacto directamente, volviéndose muy largo. 
 
Entrevista realizada a la empresa MAGNETRON preguntas y respuestas. 
 
¿Qué fortalezas y debilidades encuentra en el servicio que le suministra la 
Agencia de Exportación PROCOLOMBIA?  
 
Yo lo veo desde mi punto de vista, ellos manejan el foco de sus mercados, saben 
dónde se pueden colocar los productos, lo que no veo claro es una relación de 
ellos con la DIAN, porque es la DIAN la que siempre nos regula la exportaciones 
en Colombia, entonces no hay como esa alianza estratégica, cada uno trabaja por 
su lado, a mí en sí, me ayuda más la DIAN honestamente, pues a la hora de 
exportar que lo que hace PROEXPORT es más comercial, es una agencia que te 
localiza donde puedes exportar y donde no, unos posibles nichos de mercado pero 
en operación, la DIAN. 
 
Econometría & Oportunidad Estratégica110 afirma que Proexport ahora 
PROCOLOMBIA, utiliza diferentes estrategias que promueven la comunicación 
institucional con sus empleados que se describen a continuación: 
 
 Sistema de información institucional CRM-NEO es un aplicativo online en el 
que almacena la información de las empresas exportadoras, procesos de 
exportación, oportunidades de negocio, historial de actividades, realizadas entre 
otras, al que pueden acceder sus empleados. 
 
 Intranet llamada Talento PROCOLOMBIA es una herramienta que promueve 
la comunicación interna, la socialización entre los trabajadores y la generación de 
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 ECONOMETRÍA & OPORTUNIDAD ESTRATÉGICA. Óp. cit., 2012 
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sentido de pertenencia. 
 
 Programas de formación continua en convenio con la Universidad Corporativa 
en donde los empleados de PROCOLOMBIA acceden a cursos que les permiten 
adquirir las capacidades y conocimientos requeridos por la organización. 
 
 Videoconferencias que realizan entre oficinas regionales y comerciales. 
 
De igual forma expresa, que la comunicación institucional con los entes 
gubernamentales se presenta de manera formal e informal. De manera formal, la 
comunicación con el Vice ministerio de Comercio Exterior se realiza por medio de 
reuniones trimestrales para rendir cuentas y directamente con la presidencia de 
PROCOLOMBIA para tratar temas de las oficinas comerciales. Con el Vice 
ministerio de Desarrollo Empresarial, la comunicación se generar a través del 
comité técnico del Sistema de Facilitación para la Atracción de Inversión y de los 
Comités de Seguimiento del PES. 
 
La comunicación informal por su parte, se da a través de las redes personales, 
algunas organizaciones como la DIAN y la Dirección de Productividad y 
Competitividad.  
 
Es importante mencionar que el eje de exportaciones cuenta con una 
comunicación fluida con las entidades pertinentes para el cumplimiento del 
objetivo de PROCOLOMBIA, como promotor de la oferta exportable del país.  
 
Sin embargo, dicha comunicación no se ha establecido normalmente por medio de 
protocolos o instrumentos formales, sino a través de canales informales que se 
han desarrollado entre las personas que se desempeñan en el sector. Estas 
relaciones, por lo tanto, están expuestas a una alta discrecionalidad e 
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inestabilidad111. 
 
De acuerdo a Fiducoldex112 Los principales canales de información con sus 
clientes son la página web www.procolombia.co, la línea de atención nacional, los 
centros de información de comercio internacional (Zeikys), el sistema integrado de 
información comercial, logística para operaciones, correo electrónico directo y los 
seminarios sobre oportunidades para exportar. 
 
Econometría & Oportunidad Estratégica113 expresa que en cuanto a las 
comunicaciones con sus clientes, PROCOLOMBIA, antes Proexport, tiene 
definidas tres tipos de relación. El primer tipo, son las relaciones directas o uno a 
uno, que se dan con clientes claves que por lo general ya exportan o tienen un 
potencial muy importante de exportación. El segundo tipo, son las relaciones 
masivas, en las que su cliente son empresas o empresarios con poca experiencia 
en el tema exportador y las realizan a través de la página web y los Zeikys. El 
último tipo son las relaciones intermedias, en las que se presenta un equilibrio 
entre las relaciones mencionadas anteriormente y se brinda de manera grupal. 
 
Las herramientas tecnológicas acercaron mucho más al exportador con 
PROCOLOMBIA.  En este caso, PROCOLOMBIA a través del sitio web realiza la 
mayor cantidad de comunicación con sus clientes. El portal está enfocado en la 
promoción del comercio exterior en diferentes sectores económicos de posible 
inversión en Colombia y adicionalmente tiene un enfoque en guías turísticas. 
Además de ello, también hace uso de las redes sociales que les facilita crear un 
contacto más personalizado con el exportador, poder resolver efectivamente sus 
inquietudes y llegar a un mayor número de personas. Estos canales permiten 
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consolidar un puente y un acompañamiento empresarial administrativo al 
momento de realizar la exportación. 
 
Tenemos un sitio web en el cual se encuentra información sobre los negocios que 
trabajamos, exportaciones, turismo, inversión. Allí hay unos portales enfocados en 
la promoción de comercio exterior, adicionalmente hay guía de turismo, adicional 
hay información sobre Colombia como destino de inversión, de por qué invertir en 
Colombia, los sectores, la información de cada una de las regiones  de zonas 
francas y demás. En este momento tenemos todo el tema de redes sociales que 
también es algo que trabajamos fuertemente y muy activamente. Tenemos todo el 
tema del call center en el cual también pueden contactarse y comunicarse para 
resolver sus dudas, sus preguntas. Básicamente serian esas114. 
 
Según las entrevistas realizadas los canales de comunicación con los que cuentan 
las pequeñas empresas Dagil, Cables Y Filtros y Laboratorio Fincuc para acceder 
a PROCOLOMBIA son: la plataforma virtual a la cual ingresan para acceder a la 
información necesaria, las macro ruedas donde se reúnen internacionalmente con 
otros clientes, empresarios y exportadores, inteligencia de mercados, entre otras 
herramientas. 
 
“Ellos tienen una plataforma donde uno puede encontrar información”115. 
 
“Las únicas herramientas tecnológicas que tenemos son cuando vamos a hacer 
las ferias o vamos a otra macro rueda, que efectivamente nos inscribimos por la 
página y hacemos la agenda, de resto no hemos utilizado”116. 
 
De la misma manera, la mediana empresa Comercializadora Internacional 
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 Entrevista a Eduardo Sánchez Lopera, PROCOLOMBIA, Pereira, 11 marzo del 2015. 
115
Entrevista Valentina Rojas, Comercializadora internacional productos básicos Ciproba S.A, 
Pereira, 20 de marzo del 2015.  
116
Entrevista a Rubén Darío Gil, Dagil, Pereira, 16 marzo del 2015. 
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Productos Básicos Ciproba S.A cuenta con las mismas herramientas que utilizan 
los pequeños empresarios. 
 
“Solo la plataforma virtual”117.  
 
La grande empresa Kosta Azul, resalto la plataforma virtual y la empresa 
Magnetrón  utilizan una herramienta bastante útil, llamada INTELEXPO donde 
encuentra todo lo relacionado con la inteligencia de mercados. 
 
“La única que conozco es INTELEXPO la que ayuda con la inteligencia de 
mercados, de resto no”118.  
 
2.3 CALIDAD DE LA INFORMACIÓN 
 
De acuerdo con Ménard119 la calidad de la información ofrece conocimientos a los 
grupos interesados o implicados y la calidad de la información se define a través 
de la pertinencia, utilidad e información completa y oportuna. 
 
Entrevista realizada a la agencia  PROCOLOMBIA  preguntas y respuestas 
 
¿Qué tipo de información y  apoyo institucional aporta la agencia de exportación 
PROCOLOMBIA a los usuarios? 
 
Nuestra información básicamente es información de mercados potenciales para 
Colombia y oportunidades que ofrecen los mercados internacionales para 
Colombia, ahí está incluido todo lo que tiene que ver con perfiles de mercado, 
perfiles de viajeros internacionales y todo lo que tiene que ver con información en 
cuanto a las oportunidades que se presentan. Ese proceso de internacionalización 
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Entrevista a Andrés Bedoya, Ciproba S.A, Pereira, 20 marzo del 2015. 
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Entrevista a Jorge Luis Arango, Magnetrón, Pereira, 24 marzo del 2015. 
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la proveemos, por ejemplo: tenemos unas cartillas las cuales están por 
departamentos entonces ahí se muestran las oportunidades que hay en el 
mercado internacional para la oferta exportable de Risaralda, entonces como 
información proveemos mucho a nivel de apoyo institucional lo que hacemos es un 
trabajo en sociedad para así lograr una efectiva internacionalización de las 
empresas. 
 
Entrevista realizada a la empresa DAGIL preguntas y respuestas. 
 
¿Qué tipo de información y apoyo institucional le aporta la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA a su empresa? 
 
“Nosotros habíamos hecho un estudio y teníamos un practicante que nos ayudó y 
nos dio toda la información, a raíz de eso se hicieron estudios de mercado”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CABLES Y FILYTROS preguntas y respuestas. 
 
¿Qué tipo de información y apoyo institucional le aporta la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA a su empresa?  
 
“Información acerca de los clientes en el exterior y la asistencia a las macro 
ruedas”. 
 
Entrevista realizada a la empresa Laboratorios FINCUC preguntas y respuestas. 
 
¿Qué tipo de información y apoyo institucional le aporta la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA a su empresa?  
 
“La información siempre ha sido de manera virtual ellos informan sobre las macro 
ruedas”. 
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Entrevista realizada a la empresa CIPROBA S.A preguntas y respuestas. 
 
¿Qué tipo de información y apoyo institucional le aporta la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA a su empresa?  
 
Nos da información sobre algunas condiciones de mercado, por ejemplo si uno 
tiene algún interés en x o y mercado ellos inmediatamente lo contactan a uno con 
la persona que está más cerca o la que está propiamente en ese lugar, le brinda a 
uno inicialmente unos indicadores macroeconómicos toda la información general, 
para uno contextualizar y enterarse más con el mercado, ya después se solicita 
información más concreta donde ellos brindan bases de datos o información 
específica de precios. 
 
Entrevista realizada a la empresa KOSTA AZUL preguntas y respuestas. 
 
¿Qué tipo de información y apoyo institucional le aporta la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA a su empresa?  
 
“Nos están ayudando con el plan exportador y eso con lo que ellos manejan con 
toda su reglamentación sé que la gerencia comercial está trabajando en eso con 
ellos”.  
 
Entrevista realizada a la empresa MAGNETRON preguntas y respuestas 
 
¿Qué tipo de información y apoyo institucional le aporta la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA a su empresa?  
 
“Conocemos los mecanismos de ferias internacionales acuerdos comerciales 
interacción con ellos pero directamente no lo hemos utilizado”. 
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Entrevista realizada a la agencia PROCOLOMBIA preguntas y respuestas 
 
¿Cómo logra la agencia de exportación PROCOLOMBIA que la información 
requerida por los usuarios sea de alta calidad y fácil acceso? 
 
Digamos que en la entidad tenemos un área de información comercial que 
frecuentemente están revisando estudios de mercado. Tenemos diferentes bases 
de datos nacionales e internacionales de la cual extraemos información y hacemos 
algunos análisis.  
 
También tenemos una red de personas internacionales que son las encargadas de 
identificar información clave y hacerla llegar a la entidad para su procesamiento y 
para dar posterior entrega a los empresarios. Todo lo que nosotros desarrollamos 
es de libre acceso a cero costos y en beneficio del empresario. 
 
Entrevista realizada a la empresa DAGIL preguntas y respuestas. 
 
¿Considera que la información que suministra la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA satisface sus necesidades y expectativas? ¿Por qué? 
 
“Sí, porque para nosotros cualquier ayuda que nos den es importante, estamos en 
ceros en ello y nos han colaborado bastante en eso.” 
 
Entrevista realizada a la empresa CABLES Y FILYTROS preguntas y respuestas. 
 
¿Considera que la información que suministra la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA satisface sus necesidades y expectativas? ¿Por qué?  
 
“Si claro, porque brinda información suficiente acerca de posibles mercados”. 
Entrevista realizada a la empresa Laboratorios FINCUC preguntas y respuestas. 
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¿Considera que la información que suministra la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA satisface sus necesidades y expectativas? ¿Por qué? 
 
“Si, las satisface”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CIPROBA S.A preguntas y respuestas. 
 
¿Considera que la información que suministra la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA satisface sus necesidades y expectativas? ¿Por qué? 
 
“En nuestro caso, la información que brindan no es suficiente para sólo trabajar 
con ella. Nosotros siempre hacemos nuestra propia tarea, no considero que con 
sólo lo que ellos hagan, pues no se puede uno atener sólo a lo que ellos brindan, 
es un complemento, es muy útil, sirve, pero uno no puede utilizar sólo lo que ellos 
dan”. 
 
Entrevista realizada a la empresa KOSTA AZUL preguntas y respuestas. 
 
¿Considera que la información que suministra la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA satisface sus necesidades y expectativas? ¿Por qué? 
 
“En nuestro caso, la información que brindan no es suficiente para sólo trabajar 
con ella. Nosotros siempre hacemos nuestra propia tarea, no considero que con 
sólo lo que ellos hagan, pues no puede uno atener sólo a lo que ellos brindan, es 
un complemento, es muy útil, sirve, pero no puede utilizar sólo lo que ellos dan”. 
 
Entrevista realizada a la empresa MAGNETRON preguntas y respuestas. 
 
¿Considera que la información que suministra la Agencia de Exportación 
PROCOLOMBIA satisface sus necesidades y expectativas?  ¿Por qué?  
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“Si claro, tú vas y hablas con un agente de PROCOLOMBIA, te guía, te muestra 
ya es que el exportador haga; a mí me parece que la información que suministran 
es muy clara y puntual”. 
 
PROCOLOMBIA posee los mecanismos internos y externos para lograr que la 
comunicación sea efectiva. Estos mecanismos son tradicionales y logran abarcar 
una gran cantidad de población empresarial interesada en exportar. 
PROCOLOMBIA brinda servicios como seminarios virtuales e información acerca 
de eventos y actividades que logran mantener informada a la población, así lo 
aseguro el Director Regional de PROCOLOMBIA. 
 
Todo el tema del correo electrónico, todo el tema telefónico; hacemos muchos 
seminarios virtuales en los cuales los empresarios tienen la posibilidad de 
conectarse a un link que nosotros entregamos para poder presenciar diferentes 
eventos y actividades que estamos desarrollando, ubicaciones varias que 
sacamos y que son de uso para el empresario, es básicamente como lo que yo 
veo en términos de comunicaciones internas y externas. Bueno internamente, 
tenemos un sistema de gestión, un sistema de CRM, también una serie de 
boletines internos y de boletines externos en los cuales periódicamente estamos 
dando a conocer las  principales novedades de alguna entidad120.  
 
De igual forma, para que la información que suministra la agencia logre ser de fácil 
acceso para sus usuarios, cuentan con un área de información comercial 
encargada específicamente del tema, donde frecuentemente se analizan estudios 
de mercado y bases de datos nacionales e internacionales de las que se sustrae 
información útil para el sector exportador.  
 
Además de ello, cuentan con una red de personas en diferentes países del mundo 
que se encargan de identificar información importante donde posteriormente es 
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 Entrevista a Eduardo Sánchez Lopera, PROCOLOMBIA, Pereira, 11 marzo del 2015. 
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entregada a la entidad para poner a libre disposición del empresario, información a 
la que se accede sin ningún costo. 
 
Según las entrevistas, la calidad de la información que brinda PROCOLOMBIA a 
los pequeños empresarios Dagil, Cables Y Filtros y Laboratorio Fincuc satisface 
muy bien todas sus necesidades y expectativas, además, le suministra 
información en cuanto a eventos, ferias, macro ruedas, acuerdos comerciales, 
bases de datos e información de clientes en el exterior. Así lo expreso el gerente 
de Dagil, Rubén Darío Gil. 
 
“Para nosotros cualquier ayuda que nos den es importante, estamos en ceros en 
ello y nos han colaborado bastante en eso”121.  
 
Al mismo tiempo, de acuerdo a la entrevista realizada a Valentina Rojas se 
identificó que la mediana empresa, Comercializadora Internacional Productos 
Básicos Ciproba S.A se siente satisfecha con la agencia respecto al servicio que le 
brinda, pues estos también trabajan de manera independiente obteniendo sus 
propios clientes y nichos de mercado. 
 
De igual forma, el gerente de la empresa Kosta Azul determinó que la agencia de 
exportación satisface sus expectativas ya que le brinda la asesoría de cómo 
elaborar un plan exportador, datos macroeconómicos y condiciones de mercado.  
 
Así lo dijo el señor Leonardo Pulgarin. 
 
“Sí claro, tú vas y hablas con un agente de PROCOLOMBIA, te guía, te muestra 
ya es que el exportador haga; a mí me parece que la información que suministran 
es muy clara y puntual”122. 
                                                 
121
Entrevista a Rubén Darío Gil, Dagil, Pereira, 16 marzo del 2015. 
122
Entrevista realizada a Leonardo Pulgarin, Kosta Azul, Pereira, 20 marzo del 2015. 
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Por el contrario, en la entrevista hecha a Jorge Luís Arango. Jefe de comercio 
exterior en MAGNETRON se evidenció que conoce el apoyo que brinda 
PROCOLOMBIA, pero que aún no se encuentran muy interesados en utilizar esta 
ayuda. 
 
“Conocemos los mecanismos de ferias internacionales acuerdos comerciales, 
interacción con ellos pero directamente no lo hemos utilizado”123. 
 
Y además añadió con respecto a las herramientas tecnológicas que utilizan de la 
agencia: 
 
“La única que conozco es INTELEXPO la que ayuda con la inteligencia de 
mercados, de resto no”124.  
 
Se pudo determinar de acuerdo a la investigación realizada a través  de 
entrevistas y análisis los siguientes hallazgos de la variable de comunicación 
institucional. 
 
 se evidenció el interés de los empresarios por conocer nuevos mercados 
internacionales como permiten identificar mercados y clientes en el exterior, 
conocer nuevas rutas, además contar con un canal bien direccionado, teniendo 
PROCOLOMBIA prestigio ante entidades internacionales y seguir buscando 
frecuentemente nuevos mercados. 
 
 PROCOLOMBIA cuenta con eficientes fuentes y focos de información que le 
permite extraerla, analizarla y ponerla a disposición del exportador. 
 
 La información a la que puede acceder el empresario no tiene ningún costo, 
                                                 
123
Entrevista a Jorge Luis Arango, Magnetrón, Pereira, 24 marzo del 2015. 
124
Entrevista a Jorge Luis Arango, Magnetrón, Pereira, 24 marzo del 2015. 
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por lo tanto, se hace más viable su adquisición para el exportador, así como su 
análisis y posterior toma de decisiones basadas en ella. 
 
 Las pequeñas empresas entrevistadas perciben como la agencia les abre 
nuevas oportunidades de conocer y explorar junto con ellos mercados 
internacionales que les permitan expandir su presencia institucional. 
 
 En la consecución de información por parte de la agencia PROCOLOMBIA 
acerca del cliente en el exterior, su contacto y demás información pertinente tiende 
a ser lenta, lo que impide una rápida gestión de la exportación. 
 
 Los grandes empresarios percibieron que PROCOLOMBIA no está 
acompañada por las autoridades de control.  
 
 Los canales de comunicación establecidos por la agencia de exportación 
PROCOLOMBIA, permiten a los empresarios, sistemas informáticos y una 
plataforma virtual donde resolver las necesidades y a la vez promueven 
oportunidades para el aprendizaje en materia de exportación. 
 
 Las herramientas tecnológicas facilitan la unión constante, completa y eficiente 
del empresario con la agencia, lo que permite estar al tanto de los informes y 
datos que PROCOLOMBIA pone a disposición. 
 
 Las herramientas tecnológicas como su portal web y agendas comerciales 
logran establecer mejores y de manera más fácil contactos con otras entidades, 
proveedores, compradores, exportadores tanto nacionales como internacionales. 
 
 A pesar de lo tradicional como correos electrónicos, seminarios virtuales entre 
otros, los mecanismos internos y externos logran que la comunicación sea 
efectiva, gracias a su amplia cobertura y nivel de reconocimiento que tienen dentro 
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del sector exportador, logrando abarcar más mercado. 
 
 El canal de comunicación más fortalecido que a su vez perciben los 
empresarios es la plataforma virtual a partir del cual se realiza el acercamiento e 
información de eventos, macro ruedas, etc. 
 
 Para las empresas que poseen una estructura exportadora bien definida, la 
información que le suministra PROCOLOMBIA no es lo suficientemente completa 
y útil, pero en aquellos pequeños y medianos empresarios, la información cumple 
con los aspectos evaluados en la calidad de la información es decir, consideran 
que la información es pertinente útil, oportuna, completa y eficiente. 
 
 La importancia que tiene el área de información comercial de la agencia 
PROCOLOMBIA  dentro de la entidad es imprescindible y fundamental a la hora 
de ejecutar sus acciones puesto que muchos de sus planes dependen de esta 
información. 
 
 Los funcionarios de la agencia PROCOLOMBIA que se encuentran en 
diferentes países del mundo logran establecer mejores contactos con los 
gobiernos y clientes residentes allí que benefician ampliamente a los exportadores 
colombianos. 
 
 A medida que la organización se hace más grande en operación, cobertura y 
clientes, se percibe que el soporte de PROCOLOMBIA es menos necesario, 
mientras que para las pequeñas empresas es esencial la asesoría que brinda, y 
por su parte, para las medianas y grandes empresas es solo un complemento o 
mínima su ayuda. 
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3. COSTOS DE TRANSACCIÓN EN EL COMERCIO EXTERIOR PARA LOS 
EXPORTADORES EN COLOMBIA, SEGÚN EL NÚMERO DE DOCUMENTOS, 
LA DEMORA DE LOS PROCESOS Y LOS SOBRECOSTOS EN EXPORTACIÓN 
 
Como lo expresó Coase125 los costos de transacción son los costos para poner en 
funcionamiento el intercambio comercial, existen dos tipos: variables y fijos, su 
clasificación depende de los detalles de la transacción. 
 
3.1 DEMORA EN EL PROCESO DE EXPORTACIÓN 
 
De acuerdo con North126 la demora en el proceso  de exportación es el tiempo 
mediante el cual dura el intercambio dependiendo de las condiciones para llevar a 
cabo la negociación. 
 
Según consultado en la página del MinCit127 Las reglas inconterms son un 
conjunto de términos comerciales conformados por tres letras que determinan los 
acuerdos de compra y venta de mercancías, entre la parte compradora y la parte 
vendedora. 
 
Estas reglas describen  tareas, costos, riesgos y acuerdos que se derivan de la 
entrega de la mercancía de la empresa que compra a la empresa que vende. 
 
Estos tuvieron modificación  en el  2010 entraron en vigencia el 1 de enero de 
2011 siendo estos 11 incoterms. 
 
Así mismo, los Incoterms determinan aspectos como: momento de la entrega de 
                                                 
125
 COASE, Ronald H. El Problema del Costo Social. En: Revista de Estudios 
 Públicos. 1992. Nº 45. pp 81-134. 
126
 NORTH. Óp. cit., p. 76. 
127
 MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO. Importancia de los inconterms 2010. 
[En línea] [19 de agosto 2015]. Disponible en: http://www.mincit.gov.co/descargar.php?id=67860. 
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mercancía, la transferencia de riesgos sobre la mercadería del vendedor hacia el 
comprador, lugar de entrega de la mercancía, quién contrata y paga los gastos, 
que documentos tramita cada parte y su respectivo costo.  
 
Los Incoterms se encuentran divididos en cuatro categorías  
 
E: único término por el que el vendedor pone las mercancías a disposición del 
comprador en el local del vendedor. 
 
F: el vendedor se encarga de entregar la mercancía a un medio de transporte 
escogido por el comprador.  
 
C: el vendedor contrata el transporte sin asumir riesgos de pérdida o daño de la 
mercancía o costos adicionales después de la carga y despacho.  
 
D: el vendedor soporta todos los gastos y riesgos necesarios para llevar la 
mercancía al país de destino128. 
 
De acuerdo a lo evidenciado en el informe de PROCOLOMBIA sobre la 
importancia de los inconterms se establece que “Adicionalmente, se dividen en 
dos grupos, grupo uno para cualquier modo de transporte EXW, FCA, CPT, CIP, 
DAT, DAP, DDP y el grupo dos para transporte marítimo y vías navegables 
interiores FAS, FOB, CFR, CIF”129. 
 
Por lo tanto, los días para llevar a cabo una exportación varía dependiendo el 
inconterms con el que se realice de acuerdo a la diversidad existente.  
 
                                                 
128
 Ibídem 
129
 ibídem 
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Se encontró en la página oficial de PROCOLOMBIA130 el número de días que se 
demora en realizar una exportación de Colombia hacia corea del sur  como lo 
indica la siguiente tabla: 
 
Tabla 3. Ruta marítima desde Colombia hacia corea del sur 
 
Fuente: Colombia trade. 
                                                 
130
 PROCOLOMBIA. Herramientas para el exportador colombiano, Rutas marítimas. [En línea] [19 
de agosto 2015]. Disponible en: http://www.colombiatrade.com.co/herramientas/logistica/reportes-
de-transporte/maritimo/rutas. 
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A continuación se pregunta por el número de días para conocer la percepción 
general de los exportadores sobre el hábito de días para exportar, que da una 
referencia de la diversidad de términos inconterms utilizados por los diferentes 
exportadores. 
 
Entrevista realizada a la agencia PROCOLOMBIA preguntas y respuestas. 
 
¿Cuantos días se demora el proceso para llevar a cabo una exportación? 
 
De acuerdo a las investigaciones realizadas en los perfiles logísticos de Colombia 
hacia otros países en la página oficial de PROCOLOMBIA131 se pudo determinar 
que pueden variar dependiendo del número de trámites, país, normas aduaneras y 
productos  
 
Entrevista realizada a la empresa INDUSTRIAS EL BECERRO preguntas y 
respuestas. 
 
¿Cuántos días se demora el proceso para llevar a cabo una exportación?  
 
“Siempre el término de negociación es FCA hasta Ipiales, los días yéndonos mal 
se tardan una semana, pero a veces, sale como en tres días”. 
 
Entrevista realizada a la empresa DAGIL preguntas y respuestas. 
 
¿Cuántos días se demora el proceso para llevar a cabo una exportación?  
 
“No fue superior al tiempo de producción, comenzamos a producir y al terminar ya 
estaba todo listo, alrededor de cuarenta y cinco días y ya se hace el seguimiento a 
                                                 
131
 PROCOLOMBIA. Perfiles Logísticos de Exportación por País. [En línea] [09 de abril 2015]. 
Disponible en: http://www.procolombia.co/perfiles-logisticos-de-exportacion-por-paises. 
87 
los papeles pero todo muy bien”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CABLES Y FILTROS preguntas y respuestas. 
 
¿Cuántos días se demora el proceso para llevar a cabo una exportación?  
 
“Si es aéreo 2 días  y si es marítimo 5 días”. 
 
Entrevista realizada a la empresa Laboratorio FINCUC preguntas y respuestas. 
 
¿Cuántos días se demora el proceso para llevar a cabo una exportación?  
 
“Dependiendo del país y de lo que se vaya a exportar, pero oscila entre tres y 
cuatro meses”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CIPROBA preguntas y respuestas. 
 
¿Cuántos días se demora el proceso para llevar a cabo una exportación? 
 
“Teniendo en cuenta los procesos ante las entidades estamos hablando más o 
menos de 5 días”. 
 
Entrevista realizada a la empresa KOSTA AZUL preguntas y respuestas. 
 
¿Cuántos días se demora el proceso para llevar a cabo una exportación?  
 
“La promesa de entrega que nosotros tenemos es de 45 días cuando son 
productos a realizar que ellos mandan directamente hacer, pero cuando son 
productos de inventarios nosotros estamos en 30 días”. 
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Entrevista realizada a la empresa MAGNETRON preguntas y respuestas. 
 
¿Cuántos días se demora el proceso para llevar a cabo una exportación? 
 
“Eso se hace en un día, si es por puerto dura también un día pero hay veces dura 
más por inspección que se hace en el puerto eso toma más tiempo, pero en si lo 
que es trámite dura un día”. 
 
La demora en los procesos y los sobrecostos en exportación se ven limitadas,  
puesto  que la información suministrada por la agencia de exportación es única y 
exclusivamente de apoyo y promoción,  por lo tanto, datos profundos acerca de 
documentos, gestiones propias de la exportación y especificaciones respectivas 
de cada producto pasan a ser competencia de las autoridades de control como la 
DIAN,  Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y alimentos (INVIMA), 
Instituto Colombiano Agropecuario (ICA), entre otras. La información proveniente 
de PROCOLOMBIA es un breve soporte, que permite generar una pequeña idea 
acerca de costos y documentos para realizar la exportación. Pero según 
información consultada en la página del BANCO MUNDIAL132 en Colombia el 
número de documentos que se realizan para exportar son cuatro, pero no se 
encuentran especificados.  
 
Para Industrias el Becerro que pertenece a las pequeñas empresas entrevistadas, 
en caso de presentarse alguna demora en trámites o  inspecciones puede tardar el 
proceso alrededor de una semana, en caso de que no exista ningún inconveniente 
el proceso tarda alrededor de tres días. Así lo manifestó Jennifer Tatiana Patiño 
Lemus, asistente administrativa de Industrias el Becerro. 
 
“Siempre el término de negociación es (Free Carrier), Libre Transportista (lugar 
                                                 
132
 BANCO MUNDIAL, Comercio Transfronterizo, [En línea] [30 de abril 2015], Disponible en 
Internet: http://www.doingbusiness.org/data/exploretopics/trading-across-borders. 
89 
convenido) (FCA) hasta Ipiales, los días yéndonos mal se tardan una semana, 
pero a veces, sale como en tres días”133. 
 
En la pequeña empresa Dagil, el señor Rubén Darío Gil consideró que no cuentan 
con una herramienta que la ayude con la demora en los procesos y que este  
proceso pueda tardar 45 días. Cuando se le preguntó ¿con qué herramientas 
cuenta como exportador para que el trámite sea accesible, rápido, y eficaz?, 
contestó: 
 
“Ninguna herramienta”134. 
 
Además la empresa Cables Y Filtros, aclaró que no utilizan ninguna herramienta 
en cuanto a sus procesos, pero que sus trámites tardan aproximadamente entre 
tres y cinco días dependiendo, si es aéreo o marítimo, y que este tiempo está 
sujeto a la contratación con la agencia de aduanas, así lo expreso Andrés Gómez. 
 
“En el momento ninguno… Si es aéreo 2 días  y si es marítimo 5 días”135. 
 
Por otra parte, la empresa y Laboratorio Fincuc cuenta con las herramientas que le 
brinda el estado y  su proceso tarda de tres a cuatro meses, como lo dijo Ariel 
Pihedraita. 
 
“No, igual con las que suministra el mismo estado…  Dependiendo del país y de lo 
que se vaya a exportar, pero oscila entre tres y cuatro meses”136. 
 
La empresa Comercializadora Internacional Productos Básicos Ciproba S.A utiliza 
una herramienta que les facilita el estado, específicamente la ventanilla Única de 
                                                 
133
Entrevista a Jennifer Patiño, Industrias el Becerro, Pereira, 16 marzo del 2015. 
134
Entrevista realizada a Rubén Darío Gil, Dagil, Pereira, 16 marzo del 2015. 
135
Entrevista realizada a Andrés Gómez, Cables y Filtros, Pereira, 20 marzo del 2015. 
136
Entrevista realizada a Ariel pihedraita, Laboratorio Fincuc, Pereira, 17 marzo del 2015. 
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Comercio Exterior VUCE, perteneciente al Ministerio de Comercio, Industria y 
Turismo y la herramienta  MUISCA que pertenece a la DIAN. Cuentan con su 
propio software interno de carácter confidencial de comercio exterior, que permite 
facilitar sus labores. De esta manera no hay demora en los procesos, ya que este 
dura cinco días aproximadamente, como lo comunicó Andrés Bedoya. 
 
“Hay varias herramientas, la ventanilla VUCE que agiliza un poco el tema de 
certificados ante varias entidades, la misma DIAN con su plataforma de 
exportación en el caso Muisca que se maneja para la exportación, también tienen 
algunas herramientas para la elaboración de certificados de exportación, ya las 
otras herramientas las realizan las agencias de aduanas vinculadas a nosotros 
como lo es bases de datos, plataformas de elaboración de declaraciones de 
exportación”137. 
 
Adicionalmente, de acuerdo a la entrevista realizada, la empresa Kosta Azul 
cuenta con su propio software de exportación, que le permite facilitar y 
descongestionar demoras en los procesos para la exportación, pero estos tienen 
una promesa de entrega de 45 días. Por otro lado, la empresa Magnetrón expresó 
que ellos tienen empleados en los puertos donde su proceso se agiliza  y tarda 
alrededor de un día. De esta manera lo señalo Jorge Luís Arango Jefe de 
Comercio Exterior. 
 
“Para algunos puertos como BUENAVENTURA, tengo personal propio y personal 
que hace directamente todo acá, entonces no terciaríamos, en algunos puertos, no 
en todos, hay software de comercio exterior que le ayudan a uno y faciliten otras 
herramientas”138. 
 
Y agregó 
                                                 
137
Entrevista realizada a Andrés Bedoya, Comercializadora Internacional Productos Básicos 
Ciproba S.A, Pereira, 20 marzo del 2015. 
138
Entrevista a Jorge luís Arango, magnetrón, Pereira, 24 marzo 2015. 
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“Eso se hace en un día, si es por puerto dura también un día pero hay veces dura 
más por inspección que se hace en el puerto eso toma más tiempo, pero en si lo 
que es trámite dura un día”139. 
 
3.2 SOBRECOSTOS DE EXPORTACIÓN 
 
Según lo dicho por North140 los sobrecostos de exportación son los costos que se 
incrementan en ocasiones incontrolables por los sujetos involucrados. Los costos 
de exportación son variables. 
 
Por lo tanto, a continuación se observa que cada exportador tiene una percepción 
de costos distinta, según el peso, el volumen y la frecuencia. 
 
Entrevista realizada a la agencia PROCOLOMBIA preguntas y respuestas. 
 
¿Con qué herramientas cuenta la agencia de exportación PROCOLOMBIA para 
que el tramite sea accesible, rápido, y eficaz? 
 
Digamos que nosotros tenemos el tema del punto web, el cual los empresarios 
pueden solicitar muchas inquietudes que tengan y tenemos obviamente las 
oficinas regionales. Adicionalmente tenemos un servicio que se llama el CENTRO 
DE INFORMACIÓN. Para el caso de Pereira lo tenemos en asocio con  la 
CÁMARA DE COMERCIO de Pereira el cual es un espacio libre en el cual los 
empresarios pueden hacer sus consultas, sus dudas, sus inquietudes, tienen 
acceso a la base de datos que maneja PROCOLOMBIA, entonces seria 
básicamente ese el esquema. 
 
¿En qué costos debe incurrir una empresa para realizar una exportación? 
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Entrevista a Jorge luís Arango, magnetrón, Pereira, 24 marzo 2015. 
140
 NORTH. Óp. cit., p. 86. 
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Desacuerdo a consulta telefónica  el costo probable del traslado del contenedor de 
Buenaventura a Pereira por la  cadena logística y mensajería REDETRANS cuyo 
valor es 888.633; De acuerdo a la consulta hecha el día 25 marzo del 2015 
corresponde a 343.94 USD.  
 
Entrevista realizada a la empresa INDUSTRIAS EL BECERRO preguntas y 
respuestas. 
 
¿En qué costos debe incurrir su empresa para realizar una exportación?  
 
“A veces se pasa de 10.000 dólares, los costos siempre varían mucho. 
 
Por ejemplo: para todo el tema de agenciamiento aduanero nos cobran más o 
menos 760.000 pesos y ahí incluye toda la papelería, todo el proceso donde se 
almacena y la bodega mientras se hace la exportación”. 
 
Entrevista realizada a la empresa DAGIL preguntas y respuestas. 
 
¿Con qué herramientas cuenta como exportador para que el tramite sea accesible, 
rápido, y eficaz? 
 
“Ninguna”. 
 
¿En qué costos debe incurrir su empresa para realizar una exportación?  
 
“No, la verdad no sabría decirle un costo exacto, pues eso varía constantemente”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CABLESY FILTROS preguntas y respuestas. 
 
¿Con qué herramientas cuenta como exportador para que el tramite sea accesible, 
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rápido, y eficaz? 
 
“En el momento ninguno”. 
 
¿En qué costos debe incurrir su empresa para realizar una exportación?  
 
“Eso depende, porque es muy variable, dependiendo de la mercancía, cantidades, 
tiempo, distancia, más o menos un valor de  860.000”. 
 
Entrevista realizada a la empresa Laboratorio FINCUC preguntas y respuestas. 
 
¿Con qué herramientas cuenta como exportador para que el tramite sea accesible, 
rápido, y eficaz? 
 
“No, igual con las que suministra el mismo estado”. 
 
¿En qué costos debe incurrir su empresa para realizar una exportación? 
 
“Es variable, depende de cantidades pero hoy en día hay exportaciones que se 
pueden hacer de pequeña cantidades, por decir algo EXPORTAFACIL es una 
empresa del estado que permite hasta quince kilos y esas exportaciones duran 
más o menos 15 días”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CIPROBA preguntas y respuestas. 
 
¿Con qué herramientas cuenta como exportador para que el tramite sea accesible, 
rápido, y eficaz?  
 
Hay varias herramientas, la ventanilla VUCE que agiliza un poco el tema de 
certificados ante varias entidades, la misma DIAN con su plataforma de 
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exportación en el caso Muisca que se maneja para la exportación, también tienen 
algunas herramientas para la elaboración de certificados de exportación, ya las 
otras herramientas las realizan las agencias de aduanas vinculadas a nosotros 
como lo es bases de datos, plataformas de elaboración de declaraciones de 
exportación. 
 
¿En qué costos debe incurrir su empresa para realizar una exportación?  
 
“El costo de las operaciones esta alrededor de un 15% del valor del producto, 
unos costos estándar estos costos se pueden reducir, algunas veces dependiendo 
de los tramites que se realicen”. 
 
Entrevista realizada a la empresa KOSTA AZUL preguntas y respuestas. 
 
¿Con qué herramientas cuenta como exportador para que el tramite sea  
accesible, rápido, y eficaz? 
 
“Pues nosotros tenemos nuestra plataforma de exportación y como siempre lo 
hacemos, sabemos qué hacer, pero en herramientas diferentes no conozco”. 
 
¿En qué costos debe incurrir su empresa para realizar una exportación? 
 
Toda la parte logística, parte de embalaje de etiquetado, parte de manipulación, la 
parte de empaques que son empaques más distintos más robustos, el 
agenciamiento de aduanas y dependiendo de cómo vendan si es FCA O FOB, ya 
dependiendo, pero el agenciamiento siempre lo pagamos, siendo más o menos los 
costos operativos de un 5% del total de la carga y ya en la medida en que 
aumente el volumen el costo empieza a disminuir. 
 
Entrevista realizada a la empresa MAGNETRON preguntas y respuestas. 
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¿Con qué herramientas cuenta como exportador para que el tramite sea accesible, 
rápido, y eficaz?  
 
“Para algunos puertos como BUENAVENTURA, tengo personal propio y personal 
que hace directamente todo acá, entonces no terciaríamos, en algunos puertos, no 
en todos, hay software de comercio exterior que le ayudan a uno y faciliten otras 
herramientas” 
 
¿En qué costos debe incurrir su empresa para realizar una exportación?  
 
“Logísticos, básicamente de transporte, movimientos de carga en puerto, 
inspección de la policía, generalmente ellos dicen que eso es gratis pero eso no es 
gratis porque hay que pagar la movilización del contenedor, el bodegaje, cuando 
no se realiza bien se incurre en eso fletes. 
 
El porcentaje regularmente es casi el 6% y el transporte en un contenedor 
promedio de 200.000 4.5% en total son como 10% más o menos”. 
 
Se pudo determinar de acuerdo a la investigación realizada a través  de 
entrevistas, análisis y análisis documental  los siguientes hallazgos de la variable 
costos de transacción. 
 
Según información consultada en la página del BANCO MUNDIAL141 para 
Colombia, los costos en los que se incurre para exportar son de US $2,355.0 por 
contenedor. 
 
Industrias el Becerro expresó que los costos en los que se debe incurrir la 
empresa varían dependiendo de la cantidad, peso, bultos y el agenciamiento 
aduanero, cuyo valor ronda los 760.000 pesos colombianos. Así lo expuso 
                                                 
141
 BANCO MUNDIAL. Óp. cit., 
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Jennifer Tatiana Patiño Lemus, Asistente Administrativa: 
 
“Por ejemplo: para todo el tema de agenciamiento aduanero nos cobran más o 
menos 760.000 pesos y ahí incluye toda la papelería, todo el proceso donde se 
almacena y la bodega mientras se hace la exportación”142.  
 
Los costos de exportación en los que incurren las pequeñas empresas, Dagil, 
Cables Y Filtros y Laboratorio Fincuc varían constantemente, pues estos 
dependen de varios aspectos como cantidad, lugar de destino, entre otros. Así lo 
expresó Andrés Gómez de la empresa Cables Y Filtros. 
 
“Eso depende, porque es muy variable, dependiendo de la mercancía, cantidades, 
tiempo, distancia, más o menos un valor de 860.000”143.  
 
Adicionalmente, para la empresa Comercializadora Internacional Productos 
Básicos Ciproba S.A, los costos de exportación son de alrededor del 15% del valor 
total del producto, siendo un costo estándar, pero que este puede variar 
dependiendo de los documentos que requiera el producto. Así lo señaló Andrés 
Bedoya Asesor Logístico: 
 
“El costo de las operaciones esta alrededor de un 15% del valor del producto, 
unos costos estándar estos costos se pueden reducir, algunas veces dependiendo 
de los tramites que se realicen”144.  
 
Por otra parte, para la empresa Kosta Azul los costos dependen del tipo de 
negociación que realicen, pero que son aproximadamente del 5% del total de la 
carga, y si la carga aumenta, los costos disminuyen, así lo expuso Leonardo 
Pulgarin, Gerente de Operaciones: 
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Entrevista a Jennifer Patiño, Industrias el Becerro, Pereira, 16 marzo  del 2015. 
143
Entrevista realizada a Andrés Gómez, Cables y Filtros, Pereira, 20 marzo del 2015. 
144
Entrevista a Andrés Bedoya, Ciproba S.A, Pereira, 20 marzo del 2015. 
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“Siendo más o menos los costos operativos de un 5% del total de la carga y ya en 
la medida en que aumente el volumen el costo empieza a disminuir”145.  
 
De la misma manera, para Magnetrón los costos en los que incurre son de un 6% 
aproximadamente. De acuerdo con información suministrada por el Jefe de 
Comercio Exterior, Jorge Luís Arango.  
 
“El porcentaje regularmente es casi el 6% y el transporte de un contenedor 
promedio de 200.000 es 4.5% en total son como 10% más o menos”146.  
 
3.3 NÚMERO DE DOCUMENTOS 
 
Según North147 el número de trámites hace referencia a los documentos requisitos 
e informalidades que se deben surtir para llevar a cabo la negociación. 
 
De acuerdo con la entidad donde se realicen los tramites, estos varían. Ya sea si 
son documentos con entidades de supervisión y control, trámites de 
documentación, o tramites de negociación.   
 
Entrevista realizada a la agencia PROCOLOMBIA preguntas y respuestas. 
 
¿Cuántos y cuáles son los documentos para llevar a cabo una exportación? 
 
“En cuento a trámites, costos, y tiempos, sugiere consultar la información más 
detallada en la página oficial de PROCOLOMBIA y del MINISTERIO DE 
COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO”. 
 
                                                 
145
Entrevista a Leonardo Pulgarín, Kosta Azul, Pereira, 20 marzo del 2015. 
146
Entrevista a Jorge Luís Arango, Magnetrón, Pereira, 24 marzo del 2015. 
147
 NORTH. Óp. cit., p. 85. 
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Según la página Colombia trade de PROCOLOMBIA148 en el documento  perfil 
logístico desde Colombia hacia Corea del sur los documentos requeridos para 
realizar la exportación son 5: dos facturas comerciales, factura consular  cuando 
es requerida por el oficial de aduana, licencia de importación, certificado de origen, 
carta de garantía del banco. Adicional a estos documentos para los envíos de 
muestra se requiere dos facturas pro forma. 
 
Entrevista realizada a la empresa INDUSTRIAS EL BECERRO preguntas y 
respuestas. 
 
¿Cuántos y cuáles son los documentos que realiza usted como empresario para 
llevar a cabo una exportación? 
 
Yo me encargo de hacer la factura de exportación, la lista de empaque, todos los 
documentos yo se los entregó a la agencia de aduana y ellos me gestionan el 
certificado de origen. Si la mercancía lo necesita, por ejemplo: todos los estuches 
como son fabricados acá; solicitamos el certificado de origen, ellos me lo expiden 
y ellos me lo envían y lo que hago yo, es documentarla toda y ya cuando se 
despacha la mercancía, lo envió todo allá. Ya en la aduana, allá en Ipiales ellos se 
encargan de hacer el DEX (Declaración de Exportación) y todo, porque nosotros 
no estamos autorizados para hacerlo. 
 
Entrevista realizada a la empresa DAGIL preguntas y respuestas. 
 
¿Cuántos y cuáles son los documentos que realiza usted como empresario para 
llevar a cabo una exportación? 
 
La verdad todo lo hicimos a través de una AGENCIA DE ADUANA NACIONAL 
todo lo hizo el pasante,  pero fue supremamente fácil, eso no es del otro mundo 
                                                 
148
 PROCOLOMBIA. Perfiles Logísticos de Exportación por País. . Óp. cit., 
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meterse a exportar, no es del otro mundo vos tenéis un producto bueno, podes ser 
competitivo. La verdad es que el dólar estuvo muy bajito, hoy en este momento 
estamos volviendo a arañar para continuar con las exportaciones.  
 
Entrevista realizada a la empresa CABLES Y FILTROS preguntas y respuestas. 
 
¿Cuántos y cuáles son los documentos que realiza usted como empresario para 
llevar a cabo una exportación?  
 
“Contratamos con la agencia de aduanas y la negociación se hace de acuerdo al 
INCORTERM FOB, ellos se encargan de toda la gestión”. 
 
Entrevista realizada a la empresa de Laboratorios FINCUC preguntas y 
respuestas. 
 
¿Cuántos y cuáles son los documentos que realiza usted como empresario para 
llevar a cabo una exportación?  
 
“Esa respuesta si no se la podría dar en este momento porque hay muchas 
variables, no es lo mismo exportar a China que exportar a Ecuador, y no es lo 
mismo exportar automotores que exportar calzado, y los trámites son muy 
dispendiosos y muy controlados”. 
 
Entrevista realizada a la empresa CIPROBA S.A preguntas y respuestas. 
 
¿Cuántos y cuáles son los documentos que realiza usted como empresario para 
llevar a cabo una exportación? 
 
Eso depende del tipo de producto, en el caso de nosotros si hay un poquito más 
de tramites porque se involucran más organismos de control aparte de la DIAN 
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como entidad aduanera, también se involucra el INVIMA, también se involucra el 
ICA y también la SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO. Son 
trámites adicionales que de pronto en otras exportaciones de otros sectores no 
son necesarias. En el caso nuestro son aproximadamente unas 5 entidades de 
control que participan, que serían Policía ANTINARCÓTICOS, DIAN, ICA, INVIMA 
y la superintendencia, trámites de certificados. 
 
Entrevista realizada a la empresa KOSTA AZUL preguntas y respuestas. 
 
¿Cuántos y cuáles son los documentos que realiza usted como empresario para 
llevar a cabo una exportación? 
 
Lo que nosotros primero hacemos es el viaje para tomar los pedidos porque no 
vendemos todavía por internet. Al llegar los pedidos del agente comercial que 
realice el viaje, nosotros ya hacemos aquí la preparación y ya pasamos al sistema 
de los pedidos, se hace el picking correspondiente y se envía a producción lo que 
falte para completar el pedido, luego de eso ya manejamos todas las listas de 
empaque que hay que hacer, las facturas comerciales, cartas de responsabilidad a 
las autoridades y se cuadra la exportación con la transportista y ya.  
 
Entrevista realizada a la empresa MAGNETRON preguntas y respuestas. 
 
¿Cuántos y cuáles son los documentos que realiza usted como empresario para 
llevar a cabo una exportación?  
 
“Pues básicamente todo esos trámites los hace la agencia de aduanas, la 
declaración de exportación y la logística de las navieras, los agentes de carga es 
como alrededor de 5 o 6 operaciones”.  
 
De acuerdo al número de documentos, la información que se pudo analizar en la 
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página de PROCOLOMBIA149 específicamente en el documento de Perfiles 
logísticos de exportación por país y en la página oficial del Ministerio de Comercio 
Industria y Turismo150, la información brindada tanto en documentos como en 
tiempos de procesos y sobrecostos es muy somera, ya que se presenta una 
descripción breve. La información presentada tiene una mayor profundización 
hacia las formas de acceso, brindando datos acerca de aerolíneas y navieras, sus 
tiempos y sus posibles costos. Además de ello, complementan la información con 
documentos requeridos para ingresar las mercancías a otros países del mundo. 
Por otro lado, según la información suministrada en el BANCO MUNDIAL151 el 
tiempo de exportación es de 14.0 días. 
 
En Industrias el Becerro se pudo determinar que la empresa se encarga de hacer 
la factura de exportación y la lista de empaque. Estos documentos son entregados 
a la agencia de aduanas para que ellos realicen la gestión respectiva, en este 
caso aplica el certificado de origen, puesto sus productos son fabricados en 
Colombia. Posteriormente, los documentos son enviados a Ipiales, Nariño, donde 
la agencia de aduanas se encarga de hacer la declaración de exportación; 
siempre el término de la negociación que ellos han utilizado es FCA. Así lo dijo la 
auxiliar administrativa Jennifer Patiño. 
 
Yo me encargo de hacer la factura de exportación, la lista de empaque, todos los 
documentos yo se los entregó a la agencia de aduana y ellos me gestionan el 
certificado de origen. Si la mercancía lo necesita, por ejemplo: todos los estuches 
como son fabricados acá; solicitamos el certificado de origen, ellos me lo expiden 
y ellos me lo envían y lo que hago yo, es documentarla toda y ya cuando se 
despacha la mercancía, lo envió todo allá. Ya en la aduana, allá en Ipiales ellos se 
encargan de hacer el DEX (Declaración de Exportación) y todo, porque nosotros 
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ibídem 
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MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO. ¿Qué hacer para exportar?. [En línea] 
[09 de abril 2015]. Disponible en: http://www.mincit.gov.co/publicaciones.php?id=16267. 
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 BANCO MUNDIAL. Óp. cit., 
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no estamos autorizados para hacerlo152.  
 
Los funcionarios entrevistados de las empresas Dagil, Cables y Filtros y 
Laboratorio Fincuc, no pudieron determinar específicamente cuál es el número de 
documentos en los que deben incurrir a la hora de realizar una exportación. Lo 
anterior se debe a que hacen una contratación externa, mediante una agencia de 
aduanas, quien se encarga de realizar todo el proceso de exportación en lo 
referente a  documentos. Así lo expresó el gerente de Dagil, Rubén Darío Gil. 
 
La verdad todo lo hicimos a través de una ADUANA NACIONAL todo lo hizo el 
pasante, pero fue supremamente fácil, eso no es del otro mundo meterse a 
exportar, no es del otro mundo vos tenés un producto bueno, podes ser 
competitivo. La verdad es que el dólar estuvo muy bajito,  hoy en  este momento 
estamos volviendo a arañar para continuar con las exportaciones153.  
 
Al contrario, en la empresa Comercializadora Internacional Productos Básicos 
Ciproba S.A la cantidad de documentos, depende del tipo de producto a exportar y 
que para ellos, en algunas ocasiones existen unos documentos adicionales, 
debido a que sus productos son alimenticios, en los que se incluyen documentos 
que involucran a la DIAN, el INVIMA, el ICA, la Superintendencia de Industria y 
Comercio y la Policía Antinarcóticos. Así lo explico el Director Logístico de la 
empresa. 
 
Eso depende del tipo de producto, en el caso de nosotros sí  hay un poquito más 
de tramites porque se involucran más organismos de control aparte de la DIAN 
como entidad aduanera, también se involucra el INVIMA, también se involucra el 
ICA y también la SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO. Son 
trámites adicionales que de pronto en otras exportaciones de otros sectores no 
                                                 
152
Entrevista a Jennifer Patiño, Industrias el Becerro, Pereira, 16 marzo  del 2015. 
153
Entrevista realizada a Rubén Darío Gil, Dagil, Pereira, 16 marzo del 2015. 
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son necesarias. En el caso nuestro son aproximadamente unas 5 entidades de 
control que participan, que serían Policía ANTINARCÓTICOS, DIAN, ICA, INVIMA 
y la superintendencia, trámites de certificados154.  
 
Por otra parte, en la empresa Kosta Azul se tienen unos procesos específicos para 
los documentos, pues ellos mismos realizan su factura comercial, las cartas de 
responsabilidad y todo lo que tiene que ver con el transporte, permitiendo tener 
cierta agilidad en los documentos requeridos. Del mismo modo, en la empresa 
Magnetrón, también realizan el proceso de exportación mediante una agencia de 
aduana, cuya duración puede tardar aproximadamente cinco días. Según el 
Director de Comercio de Exterior de la compañía regional: 
 
“Pues básicamente todo esos trámites los hace la agencia de aduanas, la 
declaración de exportación y la logística de las navieras, los agentes de carga es 
como alrededor de 5 o 6 operaciones”155. 
 
A continuación se muestra la Tabla 4 con información acerca de datos del 
comercio transfronterizo de Colombia hacia otros países en el mundo en general 
por contenedor. Estos valores están expresados en dólares de los Estados Unidos 
de Norteamérica, información basada en datos oficiales de la página web de 
Business Doing156 miembro oficial del Banco Mundial. Además la clasificación con 
respecto a otros países miembros de la Organización para la Cooperación y el 
Desarrollo Económico (OCDE) así como la comparación con otros países en 
América latina , y una clasificación teniendo en cuenta los aspectos de eficiencia  y 
de infraestructura exportadora. (Informe del comercio transfronterizo en el anexo 
D). 
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Entrevista realizada a Andrés Bedoya, Ciproba S.A, Pereira, 20 marzo del 2015. 
155
 Entrevista a Jorge Luís Arango, Magnetrón, Pereira, 24 marzo del 2015. 
156
 DOING BUSINESS. Comercio trasfronterizo. [En línea][26- 06-2015]. Disponible en: 
http://espanol.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/colombia/?topic=trading-across-borders#. 
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Tabla 4. Costo de exportación por contenedor 
Colombia 
Comercio transfronterizo DOING BUSINESS 
Costo de exportación de un contenedor expresado en USD desde Colombia - 
Fuente Doing Bussiness miembro del Banco Mundial. 
Indicador Colombia 
América Latina 
y el Caribe 
OCDE 
Documentos para exportar (número) 4 6 4 
Tiempo para exportar (días) 14 16,8 10,5 
Costo de exportación (US$ por 
contenedor) 2.355,00 1.299,10 1.080,30 
Costo de exportación (US$ deflactados por 
contenedor) 2.355,00 1.299,10 1.080,30 
Imprevistos  10% 10% 10% 
Total costos de exportación ( deflactados 
por contenedor más los imprevistos) 2590,50 1429,01 1188,33 
Fuente: Doing Business 
 
La tabla 4 está basada en datos de la página oficial de Doing Bussines miembro 
del Banco Mundial, las casillas Imprevistos y total costos de exportación 
(deflactados por contenedor más los imprevistos), son adicionados con el fin de 
crear un margen que represente los costos no planeados. 
 
Tabla 5. Costos aproximados de exportación empresa Magnetrón 
Costos Aproximados de Exportación Magnetrón 
Indicador Magnetrón 
Documentos para exportar (número) 5 
Tiempo para exportar (días) 1 
Costo de exportación (logísticos con 
entidades del estado  por contenedor). 
SOP$200.000 (el costo real de 
exportación es del 10% total de la carga) 
Imprevistos  10% 
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Tabla 5. (Continuación) 
Costos Aproximados de Exportación Magnetrón 
Indicador Magnetrón 
Total costos de exportación (logísticos 
con entidades del estado por contenedor 
más los imprevistos). SOP$220.000 
Fuente: Área de Comercio Exterior de  Magnetrón. 
 
La Tabla 5 está basada en datos proporcionados por el Jefe de Área de Comercio 
Exterior de la empresa Magnetrón en la entrevista respectiva. En el costo de 
exportación, van incluidos datos logísticos, de transporte, movimientos de carga 
en puerto y movilizaciones en general con las diferentes entidades del estado el 
costo del transporte de un contenedor promedio para exportar es alrededor del 
10% del total de la carga. La casilla de imprevistos y total costos de exportación 
(logísticos con entidades del estado por contenedor más los imprevistos) son 
adicionados con el fin de crear un margen que represente los costos no 
planeados. 
 
 Para las empresas cuyos mercados y clientes objetivos se encuentran bien 
establecidos y por otro lado cuentan con la contratación de la agencia de aduanas, 
PROCOLOMBIA no representa un soporte útil y efectivo puesto que su gestión 
llega hasta este aspecto, de acuerdo a su misión empresarial. 
 
 En el caso específico de la mediana empresa que se entrevistó, deben 
intervenir cinco entidades de control, lo que puede generar reprocesos y 
sobrecostos en la operación. 
 
 Algunas entidades de control ponen a disposición herramientas tecnológicas 
para simplificar el proceso respecto a documentos, requisitos y vistos buenos para 
facilitar el libre desarrollo del comercio exterior. 
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 Las entidades de control en materia de exportación son independientes a la 
agencia de promoción y apoyo PROCOLOMBIA lo que puede generar confusión y 
desconocimiento de los empresarios a la hora de llevar a cabo una exportación, 
cometiendo errores que fracasan la misma. 
 
 Son muchos y derivados documentos que deben cumplirse ante diferentes 
entes y autoridades, la DIAN, el ICA, MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y 
TURISMO, INVIMA, lo que puede volver engorroso la operación  para exportar, 
generando sobrecostos. 
 
 Los costos para llevar a cabo la exportación varían dependiendo de los 
órganos de control que intervengan en la operación. 
 
 Para las grandes empresas entrevistadas, el valor de los costos logísticos de 
exportación, el promedio porcentual  se carga al valor total de la mercancía.  
 
 Los perfiles logísticos establecidos en la página logran crear una idea muy 
breve del proceso exportador. 
 
 Frente al intercambio comercial de Colombia con los diferentes países en el 
mundo es prioritario crear una estructura de apoyo e inversión extranjera acorde 
con los estándares de competitividad mundial, esto con el fin de brindar a los 
empresarios las suficientes herramientas que permitan cumplir con los 
requerimientos de los clientes en el exterior. 
 
 Para las empresas con mayor estructura, tamaño y más trayectoria en el 
mercado les es más sencilla la exportación, en cuanto a documentos, días e 
incluso en costo, porque son empresas que cuentan con un soporte y envergadura 
más extensa y completa de procedimientos, pasos, requisitos que con antelación 
saben cuáles son y les permiten ser más ágiles al llevar a cabo la operación. 
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4. CONCLUSIONES 
 
 La agencia de promoción PROCOLOMBIA se encuentra administrativamente 
centralizada, sujeta al MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO, en 
Bogotá, lo que puede en ocasiones ralentizar la ejecución de programas 
específicos en la región. 
 
 Siendo la Agencia Nacional de Promoción para las Exportaciones, una entidad 
exclusivamente de apoyo e información, trabaja de manera independiente de las 
entidades de control en la operación de comercio exterior del estado, aspecto con 
el que el usuario aduanero necesita estar en constante contacto. 
 
 PROCOLOMBIA cuenta con eficientes fuentes y focos de información que le 
permite extraerla, analizarla y ponerla a disposición del exportador. 
 
 Las herramientas tecnológicas facilitan la unión constante, completa y eficiente 
del empresario con la agencia, lo que permite estar al tanto de los informes y 
datos que PROCOLOMBIA pone a disposición. 
 
 El sobrecosto y reproceso se evidencian en la desinformación que tiene el 
empresario en algunas ocasiones acerca de documentos, requisitos, vistos 
buenos, entre otros, que son exigidos por las autoridades de control lo que 
repercute en errores y omisiones en documentos que frustran la operación o la 
lentifican. 
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5. RECOMENDACIONES 
 
 Descentralizar algunas funciones como información en el mercado exterior, 
datos y demás informes pertinentes de la entidad que permita ser más rápida en 
las ejecuciones de su cronograma. 
 
 Establecer alianzas con entidades de control para llegarle al usuario 
exportador con más información de la que él requiere. 
 
 Complementar la labor que desempeña PROCOLOMBIA en la promoción y 
apoyo de las operaciones en comercio exterior, con procesos, actividades y 
programas adicionales que impacten y mejoren los métodos comerciales de 
exportación en las organizaciones. 
 
 Continuar con la segmentación y delimitación de las necesidades y 
requerimientos que tiene cada exportador para que su programa de asesoría se 
centre mucho más en lo que el exportador está buscando. 
 
 Sondear periódicamente las necesidades, requerimientos y solicitudes de los 
exportadores que no establecen algún vínculo con la agencia para evidenciar 
mejoras y aspectos por implementar. 
 
 Ampliar las fuentes de información que debe seguir trabajando por la 
consecución de más fuentes que permiten enriquecer la información dispuesta a 
los empresarios, y por lo tanto logren tomar mejores decisiones. 
 
 Lograr que PROCOLOMBIA afiance mucho más otros canales de 
comunicación tales como la página web, difusión de mensajes por medio de 
correos electrónicos, redes sociales, entre otros. permitiendo así una mayor 
cobertura con los empresarios.  
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 Fortalecer sus sistemas de comunicación internos y externos de acuerdo con 
estándares actuales en el mundo,  para lograr una comunicación más efectiva y de 
largo alcance. 
 
 Centrar, propender y fortalecer la información que requieren los empresarios 
más grandes, así como también clasificarla con parámetros más específicos que 
permita a cada empresario obtener información pertinente. 
 
 Estudiar la posibilidad de unificar a PROCOLOMBIA con entidades de control 
con el fin de facilitarle el desarrollo de la operación al exportador. 
 
 Implementar y fortalecer aún más las herramientas tecnológicas para la 
presentación de documentos, requisitos y demás, para que reduzcan el contacto, y 
desplazamiento físico a las entidades por parte de los exportadores, logrando 
reducir tiempo y costos. 
 
 Socializar dentro del gremio exportador del país, las diferentes herramientas 
que brindan las autoridades en el control aduanero para facilitar al exportador su 
labor. 
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ANEXOS 
 
Anexo A. Factura de exportación 
 
Este anexo corresponde a la factura comercial de los trámites y documentos 
logísticos para llevar a cabo una exportación desde Ipiales Nariño a Quito Ecuador 
con el fin de conocer sus respectivos costos. 
 
Se omite la primera parte de la factura con el fin de proteger datos privados de la 
empresa, a petición del empresario. 
 
120 
Anexo B. Informe de comercio transfronterizo 
 
